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Zusammenfassung

Unternehmensgrindungen wird meist ein wichtiger Beitrag zur gesamtwirtschaftlichen
Entwicklung eines Landes zugeschrieben (u.a. Bhawe/Zahra 2017; Kollmann et al. 2017).
Gemessen an traditionellen Kennzahlen féllt dieser Beitrag jedoch sehr gering aus. Dartiber
hinaus zeichnet sich eine kontinuierliche Verringerung an Unternehmensgriindung ab und
politische Gegenmalinahmen erzielen geringe Wirksamkeit in der Forderung der deutschen
Grindungskultur. Vor diesen Hintergrinden ergibt sich das Ziel der Studie die
Geschaftsmodelle, Entwicklungen, Unternehmensstrategien, Finanzierungen und Hemmnisse
innovativer Startups darzustellen und zukinftige Handlungsbedarfe sowie geeignete
PolitikmalRnahmen in Bezug auf griindungsfreundliche Rahmenbedingungen abzuleiten.

Die Studie umfasst eine qualitativ-empirische Vorgehensweise.  Systematische
Literaturanalysen dienen der Erfassung des aktuellen Forschungsstands sowie der Ableitung
der Forschungsfragen. Insgesamt wurden 50 Startups und 8 Innovationsintermedidre interviewt.
Zur Triangulation der Datenquellen wurden die Webseiten und Crunchbase-Eintrage der
Startups herangezogen. Die Datenanalyse setzt sich aus qualitativen Inhaltsanalysen und einer
fuzzy set Qualitative Comparative Analysis zusammen.

Die Ergebnisse zeigen, dass Startups mit verschiedenen Akteuren in ihrem Innovationsystem
im direkten oder indirekten Austausch stehen. So stellen Kapitalgeber nicht nur eine
Finanzierungsquelle dar, sondern sie unterstitzen Startups mit Hilfe von Kontakten, Wissen
und Reputation. Etablierte Unternehmen schaffen Pilotprojekte und Marktzugange fur Startups
und nutzen im Gegenzug deren Technologie und Wissen, um ihre eigene Wettbewerbsfahigkeit
aufrecht zu erhalten. Universitdten offerieren Startups ldeen, Wissen, Infrastruktur und
Technologien und stehen meist als Qualitdtsmerkmal fur erfolgreiche Startups. Der Staat tritt
im Innovationssystem finanziell, regulatorisch und als Infrastrukturbetreiber auf. Dahingegen
vermitteln Innovationsintermedidre das steigende Angebot an Startups an die passende
Nachfrage der Wirtschaft. Im Ganzen offenbaren die Erkenntnisse, dass der Wertbeitrag von
Startups im Innovationsystem Uber bloRe volkswirtschaftliche Kennzahlen hinausgeht. Startups
kdénnen nicht nur als Unicorn, Decacorn oder Hidden Champion zur Gesamtwirtschaft
beitragen, sondern auch gescheiterte Startups treten als Wissensentwickler und Trendscout auf.

Als Handlungsempfehlungen fiir Deutschland ergeben sich folgende Aspekte. Zunéchst ist eine
Vision als Grundungsland nétig, um Forderma3nahmen zu fokussieren. Die Seed-Phase sollte
mit spezialisierten Startup-Hubs branchenindividuell, mit Griindercoaching in Form von
MOOCs und gestaffelten Finanzierungen, gebunden an einzelne Hypothesen eines
Geschaftsmodells unterstiitzt werden. Fir die Startup-Phase sollten Co-Entwicklungen mit
etablierten Unternehmen als Tandem-Férdermallnahmen erleichtert werden. Fur die
Wachstumsphase sollten nicht nur staatliche Wagniskapitalgeber ausgebaut werden, sondern
auch die Rahmbedingungen flr auslandische Wagniskapitalgeber verbessert werden. Diese
Malinahmen sind notwendig um das Wachstumspotenzial innovativer Startups auszuschopfen.



1 Motivation und Zielsetzung

1.1 Motivation der Studie

Unternehmensgrindungen wird meist ein wichtiger Beitrag zur gesamtwirtschaftlichen
Entwicklung eines Landes zugeschrieben, da Innovationen vorangetrieben, Arbeitsplétze
geschaffen werden und ein Beitrag zum Bruttoinlandsprodukt geleistet wird (u.a. Bhawe/Zahra
2017; Kollmann et al. 2017). Gemessen an traditionellen Kennzahlen fallt dieser Beitrag von
Startup Unternehmen jedoch sehr gering aus. So entsprach der Beschéftigungseffekt von
Neugriindungen! im Jahr 2017 in Deutschland rund 400.000 vollzeitdquivalenten
Arbeitsplatzen (Metzger 2018) im Vergleich zu knapp 44,5 Million Erwerbstétigen in 2017
(DESTATIS 2018). Im Durchschnitt schafft ein Startup 11 Arbeitsplatze (Kollmann et al.
2017), wobei rund 90 % der Startups scheitern (Fl6ther 2017). Auch der Beitrag zum
Bruttoinlandsprodukt fallt bei Startups gering aus. Die Gruppe der Kleinst- und
Kleinunternehmen (bis 9 bzw. 49 Mitarbeiter) zu denen 96,4 % der deutschen Unternehmen
zahlen, erwirtschaften 11,5 bzw. 17,6 % der Bruttowertschépfung in Deutschland (DESTATIS
2018). Nur sehr wenigen Startups gelingt der Sprung zum Groflunternehmen (ab 250
Mitarbeiter bzw. 50 Mio. € Umsatz) und somit ein nennenswerter Beitrag zur
Bruttowertschopfung. Denn nur 0,7% der Unternehmen erwirtschaften 52,4 % der
Bruttowertschopfung in Deutschland (DESTATIS 2018). Wenn der Beschaftigungs- und BIP-
Effekt von Startups so gering ausfallt, bleibt die Frage offen welche weitere Rolle Startups fiir
eine Volkswirtschaft spielen.

Deutschland hat den Ruf eines innovationskraftigen Landes, gilt als Land der Tuftler und
Ingenieure, doch im Digitalzeitalter scheinen kaum nennenswerte Innovationen aus
Deutschland zu stammen. Miller et al. (2016) zeigen beispielsweise, dass die deutsche
Internetwirtschaft nur einen Bruchteil der amerikanischen darstellt. Der letzte groRe
Exporterfolg aus der Digitalindustrie stammt von einem Startup aus dem Jahre 1972, der SAP
AG. Darlber hinaus gibt es noch einige wenige weitere erfolgreiche Beispiele (u.a.
DeliveryHero, TeamViewer, WireCard, Zalando), die jedoch erheblich kleiner sind als ihre
internationalen Pendants. Aktuelle Innovationen dieser Branche stammen groRtenteils aus den
USA: digitale Plattformen wie Google, Facebook, Uber, AirBnB sind nur einige Beispiele
(Hein et al. 2018b; Hein et al. 2018c; Schreieck et al. 2018; Hein et al. 2019). Auch die
etablierten Unternehmen scheinen keine revolutiondren oder disruptiven Innovationen
hervorzubringen, sondern haben Mihe mit den Innovationsspriingen amerikanischer und
asiatischer Startups schrittzuhalten. Wie das jiingste Beispiel in der Automobilindustrie zeigt,
stagnierte die Entwicklung alternativer Antriebskonzepte (Brennstoffzellen, Elektromotoren)
lange Zeit zugunsten langsamer Innovationszyklen bei traditionellen Verbrennungsmotoren,
welche auf Grund zu geringer Fortschritte beim CO»-Ausstol? letztendlich in den Dieselskandal
muindeten. Erst durch das US-amerikanische Startup Tesla wurde die Entwicklung alternativer
Antriebskonzepte wieder verstarkt vorangetrieben. Dieses Beispiel zeigt, dass Startups auch

! Unternehmensgriindungen beinhalten nicht nur die Griindung von Startup Unternehmen, sondern beispielsweise
auch die Griindung von Handwerksbetrieben. In Kapitel 7.1.2.2 werden Startup Unternehmen von allgemeinen
Unternehmensgriindungen abgegrenzt.



einen indirekten Innovationseffekt haben und die Innovationsaktivititen einer Industrie
verstarken kénnen.

Hieraus l&sst sich die nachstehende Forschungsfrage ableiten:

Forschungsfrage 1: Welchen Beitrag kénnen Startup Unternehmen im
Innovationssystem leisten?

Wenn man davon ausgeht, dass sich eine Volkswirtschaft durch Startups kontinuierlich
erneuert, steht Deutschland im internationalen Vergleich schlecht da und muss um seine
Wettbewerbsfahigkeit und seinen Wohistand firchten. Im Ranking des Global
Entrepreneurship Monitors belegt Deutschland den flinftletzten Platz der innovationsbasierten
Volkswirtschaften (Singer et al. 2018). Diese mangelnde Grundungsdynamik zeigt sich auch
im Rickgang der Grunderguote von knapp 3 % im Jahr 2003 auf etwas tber 1 % im Jahr 2017
(Metzger 2018).

Um diesem Trend entgegenzuwirken und die Innovationskraft Deutschlands durch Startup
Unternehmen zu stérken hat die Bundesregierung in den vergangen Jahren Malinahmen zur
Forderung der Rahmenbedingungen fir Unternehmensgriindungen beschlossen. Zu den
wichtigen Bausteinen dieses MalRnahmenpakets zéhlen:

* Borsensegment ,,Scale” fiir Wachstumsunternehmen (seit 1.3.2017)

= Neuregelung der Verlustrechnung bei Anteilseignerwechsel als Anreiz flr
Unternehmensinvestitionen in Startups (seit 1.1.2016)

= Hightech-Grinderfonds (seit 2015)

=  EXIST-Grunderstipendium

Fur die aktuelle, 19. Legislaturperiode stehen weitere Malinahmen auf der Agenda, die zu einer
Verbesserung der Grindungsdynamik in Deutschland beitragen sollen (BITKOM 2018;
Koalitionsvertrag 2018). Hierzu zahlen unter anderem:

= Burokratieentlastung in den ersten Griindungsjahren

» Priifung der Einfithrung einer ,,Griinderzeit* analog zur Familienpflegezeit

=  Weiterentwicklung bestehender Forderprogramme (u.a. Europdische Investitionsfonds,
INVEST-Zuschuss, EXIST, Kreditanstalt fur Wiederaufbau (KfW), Hightech-
Grinderfonds)

= Einflihrung eines Tech Growth Fund fiir Wachstumskredite

= Systematische Forderung des Austauschs zwischen Mittelstand und Griindern

= Steuerliche Anreize zur Ausweitung des VVolumens privaten Wagniskapitals prufen

= Prifung neuer Moglichkeiten der Mitarbeiterbeteiligungen

= Erleichterung des Zugangs zur Forschungsférderung von Startups

= Grinderfreundliche Ausgestaltung der Krankenversicherung und Altersvorsorge

Wenngleich die vorgesehenen Malinahmen einen wichtigen Beitrag zur Verbesserung der
Rahmenbedingungen fur Griindungsaktivitaten leisten kdnnen, so ist auf Grund der vagen
Formulierung deren tatsachliche Umsetzung offen. Wie die Vergangenheit zeigte, wurden



beispielsweise nur 10 der knapp 30 MaRRnahmen aus dem Koalitionsvertrag 2013 vollstandig
umgesetzt (BITKOM 2018).

Hieraus ergibt sich die Forschungsfrage:

Forschungsfrage 2:  Vor welchen konkreten Herausforderungen stehen innovative
Startups in Deutschland und welche MalRnahmen eignen sich,
um Deutschland als Standort fiir innovative Unternehmens-
grindungen zu positionieren?

1.2 Zielsetzung der Studie

Vor dem Hintergrund einer ricklaufigen Griinderquote, einer schlechten Positionierung der
Grindungsaktivitditen im internationalen Vergleich und dem geringen direkten
volkswirtschaftlichen Beitrag von Unternehmensgriindungen hat diese Studie einerseits das
Ziel, herauszufinden, welche Rolle Startups im Innovationssystem spielen bzw. einnehmen
sollten und andererseits wichtige Herausforderungen von Startups und Wachstumsunternehmen
zu identifizieren, um hieraus Handlungsempfehlungen zur Verbesserung der
Rahmenbedingungen fiir Unternehmensgriindungen abzuleiten.

Das konkrete Ziel dieser Studie lasst sich wie folgt zusammenfassen:

o Ziel [...] ist die Darstellung innovativer Startups, insbesondere ihrer
Geschéaftsmodelle, ihrer Entwicklung, ihrer Unternehmensstrategie, ihrer
Finanzierungs- und FordermalRnahmen sowie Hemmnisse und Probleme,
denen sich innovative Startups gegenubersehen. Auf Basis von aus der Praxis
identifizierten Belangen innovativer Startups sollen aktueller und moglicher
zukunftiger Handlungsbedarf sowie geeignete Politikmalinahmen in Bezug
auf griindungsfreundliche Rahmenbedingungen abgeleitet werden. *

EFI-Kommission (2018)

1.3 Relevanz der Studie in Theorie und Praxis

Verschiedene, aktuelle Studien wie beispielsweise der Deutsche Startup Monitor 2017 zeigen
Herausforderungen und Anforderungen an die Politik auf, um die Startup-Landschaft in
Deutschland zu verbessern. Durch das quantitative Studiendesign sind die Ergebnisse allerdings
sehr abstrakt (z.B. ,,Abbau von regulatorischen und biirokratischen Hiirden*). Somit lassen sie
wenig  Ruckschlisse  auf  konkrete  Herausforderungen  und  entsprechende
Verbesserungsmalinahmen zu. Diese Studie verfolgt einen qualitativen Ansatz, um die
Hintergrinde und konkreten Probleme besser zu analysieren. Dartiber hinaus ermdéglicht die
Studie die Ableitung bestehender Herausforderungen und die hierfir verantwortlichen Griinde
sowie mogliche Losungsansétze. In den aktuellen Studien wird zudem deutlich, dass viele
Herausforderungen durch die Interaktion mit anderen Akteuren entstehen. In der Literatur wird
betont, dass insbesondere die Beziehungen zu unterschiedlichen Akteuren genauer untersucht
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und Handlungsempfehlungen fir politische MalRnahmen abgeleitet werden sollten (Klein und
Sauer 2016). Aus diesem Grund verfolgt die Studie das Ziel, das Innovationssystem, in dem
sich Startups befinden, aufzuschlusseln und besonders die Rolle von Startups im
Innovationssystem in Bezug auf die einzelnen Akteure noch umfangreicher zu elaborieren.
Somit liefert diese Studie sowohl fur die Theorie als auch fir die Praxis einen groRen Mehrwert.

1.4 Studiendesign

Fur das Ziel der Studie — Charakterisierung von Startup Unternehmen hinsichtlich deren
Geschaftsmodellen, Finanzierungs- und Fordermanahmen, und Herausforderungen sowie der
Analyse ihrer Rolle im Innovationssystem — bietet sich insbesondere ein qualitativ-empirisches
Forschungsdesign an, um die Bandbreite der Geschaftsmodelle,
Unternehmensentwicklungspfade und Beziehungstypen im Innovationssystem zu erfassen und
die Grunde flr Entscheidungen und Herausforderungen zu verstehen.

Ausgangspunkt fir diese Studie bilden verschiedene strukturierte Literaturstudien
(Webster/Watson 2002), um den Stand der Forschung zur Rolle von Startups im
Innovationssystem, die Herausforderungen von Startups, die Effektivitat wvon
FordermalRnahmen sowie gemeinsame Wertschopfung zwischen Startups und anderen
Akteuren im Innovationssystem zu erfassen.

Die primédre Datenerhebungsmethode dieser Studie bilden Experteninterviews. Ergénzende
Informationen wurden iiber die Datenbank Crunchbase? sowie die Webseiten der Unternehmen
gesammelt und in einer Fallstudiendatenbank zusammengefasst (Yin 2014). Insgesamt wurden
56 Interviews mit Grindern von Startups und Wachstumsunternehmen, Investoren, und
Intermediéren (Inkubatoren, Innovation-as-a-Service Unternehmen) gefiihrt. Diese Interviews
wurden aufgezeichnet, transkribiert und mit Methoden der qualitativen Inhaltsanalyse (Mayring
2010) sowie der fuzzy set Qualitative Comparative Analysis — FSQCA — (Ragin 2008, 2009)
ausgewertet.

Im Anhang wird das Studiendesign sowie die konkrete Vorgehensweise bei der
Literaturrecherche, der Datenerhebung und -analyse beschrieben (Kapitel 7.1). Dort wird auch
ein Uberblick uber die Datenbasis sowie den Interviewleitfaden gegeben. Ferner werden die
Startups und Wachstumsunternehmen anhand von Steckbriefen (Kapitel 7.2) naher
beschrieben, um einen Eindruck von der Bandbreite der Geschaftsmodelle, der Finanzierung
und der Herausforderungen zu vermitteln. Zudem konnen die im Rahmen dieser Studie
abgeleiteten Aussagen durch Verweise auf die jeweiligen Unternehmen durch deren
Unternehmens-Steckbriefe in ihrem Kontext interpretiert werden.

2 www.crunchbase.com



2 Stand der Forschung

Im Folgenden wird der aktuelle Stand zur Forschung zu Innovationssystemen herausgearbeitet.
Zundchst wird das Innovationssystem definiert und in vier verschiedene Arten unterteilt.
AnschlieBend werden die Beziehungen von Startups zu Akteuren im Innovationssystem
inklusive der Herausforderungen sowie der Status Quo in Deutschland untersucht.

2.1 Definition eines Innovationssystems

Die Forschung zu Innovationssystemen befasst sich mit zwei verschiedenen Konzepten,
einerseits mit dem Aufbau eines Systems und andererseits mit der Forschung zu Innovationen
(Klein/Sauer 2016). Ein System besteht aus Komponenten, die miteinander in Beziehung
stehen (Carlsson et al. 2002). Komponenten kénnen (1) einzelne Akteure oder Organisationen
sein, wie beispielsweise Individuen, Unternehmen oder Universitaten, (2) Artefakte im Sinne
von Technologien, wie beispielsweise Maschinen, oder (3) Institutionen inklusive ihrer
Artefakte, wie beispielsweise Gesetze oder Standards (Klein/Sauer 2016). Innovationen
definiert Koschatzky (2001) als einen evolutiondren, kumulativen, interaktiven und
regenerativeren Prozess des Informationstransfers. Somit wird in der Forschung zu
Innovationssystemen ein System betrachtet, in dem Akteure, Organisationen, Technologien
und Institutionen interagieren und das dadurch neues Wissen und neue Kombinationen von
Wissen und somit Innovationen schafft. Auf Grund der Interaktion von Akteuren missen
darliber hinaus auch soziokulturelle Faktoren explizit berlcksichtigt werden, da sie den
Innovationsprozess beeinflussen (Koschatzky 2001). In der Literatur gibt es zwischen den
Begrifflichkeiten  Innovationssystem und  Okosystem  haufig  Uberschneidungen
(Mercan/Goktas 2011). Der Begriff Okosystem wird durch die Biologie inspiriert und
beschreibt ein Konzept, das die evolutiondren Eigenschaften von Interaktionen mit Individuen
sowie die Beziehung zu innovativen Aktivitdten und der Umgebung, in der sie agieren,
beschreibt. Im Gegensatz dazu intervenieren in einem Innovationssystem exogene Institutionen
und beeinflussen somit mit Hilfe von politischen MaBnahmen die Innovationsaktivitaten
(Mercan/Goktas 2011). Daher legen wir in dieser Studie einen Fokus auf das
Innovationssystem.

2.2 Arten von Innovationssystemen

Carlsson et al. (2002) unterscheiden vier verschiedene Arten von Innovationssystemen. Diese
sind das technologische, das sektorale, das regionale sowie das nationale Innovationssystem.
Das technologische Innovationssystem beschreibt ein Netzwerk von Agenten, das an der
Erzeugung, Verbreitung und Nutzung von Technologien beteiligt ist. Ein Sektor ist definiert als
“eine Reihe von Aktivititen, die von einigen verwandten Produktgruppen fiir eine gegebene
oder autkommende Nachfrage vereinheitlicht werden und einige Grundkenntnisse teilen*
(Malerba 2004). In der Forschung zu regionalen Innovationssystemen werden wiederum Stadte,
Metropolregionen oder Viertel innerhalb von Stédten untersucht und dabei die Beziehungen
zwischen Innovationen, Lernen und bestimmten Regionen analysiert (Klein/Sauer 2016). Das
nationale Innovationssystem beschreibt ein System, in dem eine Interaktion zwischen privaten

6



und offentlichen sowie groBen und Kleinen Unternehmen, Universitdten und
Regierungsbehotrden stattfindet, die auf die Produktion von Wissenschaft und Technologie
innerhalb der nationalen Grenzen abzielen. Zukunftige Forschung sollte insbesondere die
unterschiedlichen ~ Akteure im  Innovationssystem  detaillierter  betrachten  und
Handlungsempfehlungen fir politische MalRnahmen formulieren (Klein/Sauer 2016). Im
Rahmen dieser Arbeit wird der Fokus auf das nationale Innovationssystem gelegt. Da sich die
einzelnen Innovationssysteme stark tberschneiden, wird jedoch auch auf das technologische,
das sektorale und das regionale Innovationssystem eingegangen.

2.3 Beziehungen von Startups im Innovationssystem

Sowohl die Theorie als auch zunehmend empirische Evidenz legen nahe, dass die Entstehung
neuer Unternehmen und Innovationen als Schlisselfaktor fiir den technologischen,
wirtschaftlichen und sozialen Fortschritt in einer Gesellschaft gilt (Bhawe/Zahra 2017). Griinde
hierfir sind einerseits die entstehenden Beschaftigungsmdoglichkeiten durch neue
Unternehmen, andererseits die gesteigerte Leistung der bereits etablierten Marktteilnehmer
infolge des wachsenden Wetthewerbs (Fritsch/Wyrwich 2017). Allerdings scheitert ein
GroRteil von neuen Unternehmen schnell und nur wenige wachsen auf eine mittlere GroRe
heran (Eftekhari/Bogers 2015). Ein Hauptgrund hierfir ist, dass Personen, die ein neues
Unternehmen grinden, nur auf geringe Ressourcen jeglicher Art zurickgreifen konnen
(Bowen/De Clercq 2008). Beispielweise ist bestehendes Humankapital fir das Wachstum eines
Unternehmens besonders kritisch, da es ihm die flr die Umsetzung der Strategie erforderlichen
Fahigkeiten vermittelt. Untersuchungen haben analog gezeigt, dass Faktoren wie Teamgrolie
und Teamvermittlung einen erheblichen Einfluss auf die Performance eines Startups haben
konnen (Wang et al. 2018). Die haufig knappe Ressourcenverfugbarkeit hindert Startups jedoch
daran, produktiv zu arbeiten und stellenweise einen Mehrwert auf nationaler Ebene zu
generieren (Bowen/De Clercq 2008). Um diese Herausforderungen, die mit der kleinen
UnternehmensgroRe des Startups verbunden sind, zu umgehen und den Unternehmenserfolg
sicherzustellen, wird die Relevanz der Zusammenarbeit mit externen Akteuren in der Literatur
hervorgehoben (Eftekhari/Bogers 2015). Es scheint also essentiell zu sein, nicht nur die
unternehmensinternen Aktivitaten und Eigenschaften fiir das Wachstum und den Erfolg eines
Startups sondern auch den Kontext und die unternehmenstibergreifenden Beziehungen zu
betrachten (Cavallo et al. 2018).

2.3.1 Generelle Bedeutung und Hirden von Beziehungen flr Startups

Angesichts der Tatsache, dass die Wissensanforderungen fiir die meisten Innovationen
multidisziplindr und situationsspezifisch sind, ist es unwahrscheinlich, dass ein einzelner
Akteur — entweder ein Individuum oder ein Unternehmen — (ber die erforderliche
Fachkompetenz oder Uber ganzheitliches Wissen verfiigt. Kooperationsaktivitdten und die
Vernetzungen mit anderen Akteuren scheinen daher fur die Entwicklung bedeutender
Innovationen essentiell, um zuséatzliches, oft komplementéres Wissen und Know-How zu
erwerben (Dahm/Hein 2014; Lejpras 2014). Beispielsweise fand Tether (2002) heraus, dass
Unternehmen, die hoherrangige (radikalere und komplexere) Innovationen entwickelten, eher



kooperative Vereinbarungen mit externen Partnern eingegangen sind. Untersuchungen haben
zudem gezeigt, dass soziale Netzwerke als Katalysator fur die Grindung und das Wachstum
von weltweit tatigen Unternehmen wirken kdnnen (Zhou et al. 2007). Auch hat die Forschung
gezeigt, dass Startups ihre ersten Strategien auf der Grundlage ihrer internen Eigenschaften wie
unternehmerische Féhigkeiten, Technologie, Humankapital und Fonds erstellen, allerdings die
erfolgreichsten dieser Unternehmen auch in der Lage waren, ihre Strategien auf der Grundlage
des externen Umfelds und wechselnden internen Faktoren neu zu gestalten (Boeker 1989).

Die Literatur zeigt jedoch auch Barrieren fir die Entstehung von Beziehungen mit anderen
Akteuren. Diese lassen sich in funf Kategorien gliedern. Als erste Kategorie stellt sich
zusatzlicher Aufwand als Hemmnis heraus. Viele Publikationen nennen Kosten (Von
Corswant/Tunélv 2002; Holm et al. 2013), Zeit (Kindstrom 2010; Kazadi et al. 2016) und/ oder
Komplexitat (Purdy et al. 2012; Evans et al. 2017) als mdgliche Hindernisse fiir offene
Innovationsstrategien. Die zweite Kategorie bezieht sich auf die politischen Barrieren
(Barrieren des ,,Nicht-Wollens®). Diese lassen sich in strategische Risiken und psychologische
Motive unterteilen. Strategische Risiken ergeben sich zum Beispiel aus mdglichen
divergierenden Interessen (Witell et al. 2014; de Oliveira/Cortimiglia 2017). Psychologische
Motive sind z.B. der innere Widerstand gegen externes Wissen (Carbonell et al. 2012;
Saebi/Foss 2015). Drittens, lassen sich Hemmnisse identifizieren, die das Wissen der Akteure
betreffen. Diese Barriere des , Nicht-Wissens® bezieht sich zum einen auf die Identifikation
externer Stakeholder (Driessen/Hillebrand 2013; Vaquero Martin et al. 2016). Auch wenn hier
relevante Stakeholder erdrtert werden, fehlt das Wissen, wie diese effektiv integriert werden
konnten (Hienerth et al. 2011; Gottfridsson 2012). Als vierte Kategorie lassen sich kulturelle
Hemmnisse identifizieren. Diese Barrieren zeigen sich in widersprichlichen Zielen (Mele
2011; Perkmann et al. 2011) sowie mangelndem Engagement (Nambisan 2002; Alam 2006;
Gassmann 2006) und Bereitschaft der externen Stakeholder (Mention/Asikainen 2012).
Funftens, organisatorische Barrieren beinhalten Einschrankungen durch etablierte Strukturen,
Prozesse und interne Regeln und Vorschriften. Strukturen und Prozesse missen so gestaltet
werden, dass sie die Integration von externem Wissen positiv beeinflussen (Olson/Bakke 2001;
Wagner/Hoegl 2006). Die identifizierten funf Kategorien dienen in dieser Studie als Grundlage
flr die Analyse der Beziehung von Startups zu den einzelnen Akteuren.

2.3.2 Bedeutung der Beziehungen und Herausforderungen zwischen Akteuren

Kenntnis nehmend von der sozialen Einbettung unternehmerischer Aktivitaten haben Forscher
ihren Fokus von bloRer Betrachtung der Grinder und Startups auf die Analyse aller Akteure im
entsprechenden Umfeld verlagert (Roundy et al. 2018). Ahnlich wie im nationalen
Innovationssystem (Klein/Sauer 2016), stellen Startups, etablierte Unternehmen,
Universitaten, Regierungsbehdrden und zusétzlich Kapitalgeber relevante Akteure dar
(Schaeffer/Matt 2016). Inwiefern und warum Startups mit diesen Akteuren interagieren
(sollten), um gemeinsam Innovationen voranzubringen, sowie Herausforderungen im Rahmen
dieser Interaktion werden im Folgenden erdrtert.



2.3.2.1 Externe Kapitalgeber

Die Akquisition von finanziellen Ressourcen ist besonders in der frihen Phase der
Unternehmensentwicklung von Bedeutung, da diese erste Finanzierung — gegeben der
finanziellen Einschrankungen vieler Startups — iberhaupt das Testen der Tragfahigkeit einer
neuen Idee ermdglicht. Das Ergebnis dieses Tests ermoglicht, die Anwendbarkeit und die
entsprechende Sinnhaftigkeit einer Weiterentwicklung der Unternehmung zu erdrtern
(Bowen/De Clercq 2008; Nanda/Rhodes-Kropf 2013; Ewens et al. 2018). Jedoch ist die
Beschaffung externer Finanzmittel, besonders fir Unternehmungen mit einem hohen
Innovationsgrad, schwierig, da solche Ideen mit unvorhersehbaren Ergebnissen einhergehen
und die Investition daher als riskant gilt (Arvanitis/Stucki 2014). Wagniskapitalgeber kénnen
hier als Finanzintermedidre im Innovationsprozess einschreiten, da sie prinzipiell Projekte
fordern, die einen hohen finanziellen Bedarf und groRRe Risiken, gleichzeitig jedoch ein hohes
Wachstumspotenzial und damit potenziell hohe Gewinne biirgen (Engel/Keilbach 2007). Die
Rolle von Wagniskapitalgebern geht jedoch (ber die eines traditionellen Finanzintermediares
wie einer Bank hinaus und beinhdélt zusatzlich eine beratende Funktion (Hellmann/Puri 2002).
Beispielsweise sind Wagniskapitalgeber zusatzlich zustdndig fur die Bereitstellung von
Netzwerkverbindungen mit Industriepartnern und anderen wichtigen Interessengruppen,
unterstiitzen Startups bei der Beschaffung zusétzlicher Finanzmittel und rekrutieren
Fuhrungskrafte fir das Managementteam. Dartiber hinaus beraten Wagniskapitalgeber ihre
Portfoliogesellschaften strategisch, tGberprifen ihre Geschéftsstrategien und berwachen ihre
operativen Leistungen. Zuletzt signalisiert die Zusammenarbeit mit einem anerkannten
Wagniskaptalgeber ein bestimmtes Qualitatsniveau und steigert somit den Ruf des Startups
gegenliber dem Markt und seinen Akteuren (Di Pietro et al. 2018). Auch empirische Studien
heben die Relevanz der Kooperation zwischen Startups und Finanzintermediaren im
Innovationsprozess hervor. Hellmann/Puri (2002) zeigen beispielsweise, dass Wagniskapital-
finanzierte Startups radikalere Innovationen anstreben, ihre Produkte deutlich schneller auf den
Markt bringen und aggressivere Strategien verfolgen. Gleichermalien veranschaulichen
Engel/Keilbach  (2007), dass Wagniskapital-finanzierte Startups deutlich hdhere
Wachstumsraten als herkémmliche Startups aufweisen. Startups — durch ihren Beitrag zu neuen
(technologischen) Ideen — und Finanzgeber — durch ihre finanzielle und strategische
Unterstutzung — erganzen sich daher optimal, um bedeutende Innovationen zu kreieren und
voranzutreiben (Keuschnigg 2004). Manchmal setzen Wagniskapitalgeber Startups jedoch
unter Druck, Strategien zu verfolgen, die ihrem eigenen Exit-orientierten Interesse nutzen, nicht
jedoch unbedingt vorteilhaft fur die finanzierten und unausgereiften Unternehmen sind
(Rosenbusch et al. 2013).

Zudem gibt es Herausforderungen, die die Entstehung einer Beziehung erschweren. Denn
einerseits investieren Wagniskapitalgeber erst dann in ein Startup, wenn es einen griindlichen
Screening-Prozess durchlaufen hat (Engel/Keilbach 2007). Die Auswahl der Startups basiert
somit auf der vorherigen Leistung. Startups, die glauben, dass ihre Leistung bisher nicht
ausreichend war, nehmen hé&ufig nicht an einem Screening-Prozess teil (Engel/Keilbach 2007).
Zudem zeigen Untersuchungen, dass meist fehlende und unausgereifte Technologien,
intellektuelle Fahigkeiten und Humankapital entscheidende Hindernisse fiir eine
Wagniskapital-Finanzierung sind, da diese Faktoren die Bereitstellung einer solchen
Finanzierung beeinflussen (Baum/Silverman 2004). Trotz der essentiellen Rolle der
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Kapitalgeber, gilt die reine Unterstlitzung dieser nicht als hinreichende Bedingung fir den
langfristigen Erfolg von Startups, vielmehr sollten Startups die Erschlieung eines erweiterten
Netzwerks verfolgen (Eftekhari/Bogers 2015).

2.3.2.2 Etablierte Unternehmen

Kooperationen zwischen Startups und etablierten Unternehmen konnen ebenfalls bei
erfolgreicher Zusammenarbeit zu der Entwicklung bedeutender Innovationen fuhren. Einerseits
profitieren Startups von der Interaktion mit etablierten Unternehmen durch den Erwerb
wesentlicher Ressourcen. Startups gelten ndmlich prinzipiell als ressourcenarme Akteure
beziglich finanzieller, technologischer (z.B. Forschungs- und Entwicklungserfahrung),
physischer (z.B. Produkte) und immaterieller (z.B. Marktinformation, Image) Mittel (Partanen
et al. 2014). Etablierte Unternehmen kdnnen hierbei die Bereitstellung von Know-How und
relevanter ~ Ressourcen  Ubernehmen, einschliellich  der Infrastruktur fur die
Produktentwicklung, Herstellung, Marketing und Vertrieb (Di Pietro et al. 2018). Zugriff auf
solche Ressourcen durch die Unterstiitzung groRerer Unternehmen kann Startups die
Erschlieung und Umsetzung neuer Ideen tberhaupt erst ermoglichen (Colombo et al. 2017).
Andererseits profitieren Startups von der Kooperation mit etablierten Unternehmen durch die
Schaffung eines erhéhten Bekanntheitsgrades und Reputation. Beim Aufbau entsprechender
Netzwerke kdnnen Startups beispielsweise geeignete Unternehmen mit einem besonders guten
Ruf auswahlen. Die Zusammenarbeit mit fihrenden Unternehmen vermittelt daraufhin die
Anerkennung des Produkts oder der Dienstleistung und signalisiert somit die Legitimitat des
Startups an weitere Akteure im Markt (Partanen et al. 2014). In der Tat berichten friihere
Studien, dass Startups, die mit etablierten Unternehmen kooperieren, in der Regel erfolgreicher
bei dem Erwerb eines offentlichen Kaufangebots sind als Startups, die lediglich von
Wagniskapitalgebern unterstiitzt werden (Gompers/Lerner 2000; Benson/Ziedonis 2009). Fur
Unternehmen hingegen kann die Kooperation mit Startups ebenfalls lukrativ sein: Die
Zusammenarbeit kann als Quelle fur Produkt- und Geschéftsmodellinnovationen oder als
Vehikel fur die Kommerzialisierung von Forschungs- und Entwicklungsprojekten, welche nicht
zum Kerngeschéaft des Unternehmens gehoren, dienen (Engel/Keilbach 2007). Besonders im
Informationstechnologie (IT) Sektor zielen etablierte Unternehmen auf die Akquisition oder
Beteiligung an Startups ab, um Zugang zu neuen Technologien zu erlangen und Erfahrung bei
der Bewertung neuer Technologien zu sammeln (Benson/Ziedonis 2009). Ahnlich wie bei der
Zusammenarbeit mit Kapitalgebern, ergénzen sich Startups daher auch mit etablierten
Unternehmen durch den Austausch von Ressourcen, Wissen und innovativen ldeen.

Die Entstehung einer Beziehung mit etablierten Unternehmen wird allerdings durch
verschiedene Faktoren erschwert. Einerseits ist es fur Startups schwierig und zeitaufwendig die
Schlusselfiguren in multinationalen Unternehmen zu identifizieren (Minshall et al. 2010).
Daruber hinaus sind die Entscheidungszyklen eines etablierten Unternehmens fiir ein Startup
haufig zu langsam (Minshall et al. 2010). Denn Mitarbeiter von etablierten Unternehmen
werden mit Anfragen Uberrannt, da Startups meist eine Kooperation mit etablierten
Unternehmen suchen (Morgan 2014). Zudem muss das Startup h&ufig, im Falle neuer
Technologien, Uberzeugungsarbeit leisten (Harhoff 2008). Hinzu kommen Ungleichgewichte
bei Vertragsverhandlungen, da etablierte Unternehmen ihre Position ausnutzen konnen
(Minshall et al. 2010). Die Kooperation mit einem Unternehmen kann vor allem mit einem
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erhdhten Risiko fur das Startup einhergehen, wenn der Austausch von Ressourcen zwischen
den Akteuren nicht gleichzeitig stattfindet. Wahrend die bereitgestellte Technologie eines
Startups beispielsweise direkt tibertragen werden kann, sind die Kompetenzen und Routinen im
Unternehmenskontext eingebettet und somit fur das Startup nicht direkt zugénglich. Das
Unternehmen besitzt daher eventuell nach Akquirierung der Technologie den Anreiz, die
eigenen Investitionen in das Startup zu verringern (Comi/Eppler 2015). Allerdings ist es auch
flr etablierte Unternehmen schwierig glaubwirdige Informationen tber Startups zu sammeln,
da die Unternehmenshistorie sehr kurz ist und es noch kein Kontrollsystem gibt (Séderblom et
al. 2015). Ist eine Beziehung entstanden, so entstehen flir Startups weitere Herausforderungen,
wie beispielsweise die Verflgbarkeit von Ressourcen. Im Gegensatz zu etablierten
Unternehmen, kdnnen Startups weniger Ressourcen fur ein Projekt zur Verfligung stellen.
Daher sind Kooperationen mit einem groeren Unternehmen stets mit zusétzlichen
Anstrengungen verbunden (Morgan 2014). Des Weiteren ist die zeitliche Ausrichtung eines
Startups und die eines etablierten Unternehmens unterschiedlich. Denn wahrend ein etabliertes
Unternehmen den Wert des Startups nur in der Zeitspanne ihrer Partnerschaft steigern mochte,
ist das Ziel des Startups ein langfristiges Wachstum (Minshall et al. 2010).

2.3.2.3 Universitaten

Ein gut strukturiertes Innovationssystem unterstiitzt zudem die Interaktion zwischen
Forschungseinrichtungen und der Industrie, um durch die Ubertragung wissenschaftlicher
Erkenntnisse Anwendungen fiir Produkt- oder Prozessinnovation zu identifizieren und zu
fordern (Autio et al. 2018). In der Literatur wird analog aufgezeigt, dass Spin-Offs von
Universitaten hoheres Innovationspotenzial aufweisen und die Innovationsrate in der
Wirtschaft allgemein erhéhen (Mueller 2006; Lejpras 2014; Brown 2016). Abgesehen von
diesem Informationsaustausch spielen Universitaten ebenfalls eine wichtige Rolle bei der
Bereitstellung von Foren und Veranstaltungen, die Griinder und Unternehmen
zusammenbringen und ihnen beim Aufbau ihrer Netzwerke helfen. Beispielsweise kdénnen
unternehmenstbergreifende Schulungen oder Vortrage einen Raum fir Startups schaffen, sich
anderen Akteuren in ihrem Okosystem vorzustellen und folglich Legitimitat zu erlangen
(Spigel/Harrison 2018). Universitaten gelten also als wichtiger Katalysator fiir die Entwicklung
und den Erfolg unternehmerischer Tatigkeiten (Stam 2015).

Herausforderungen fur die Entstehung einer Beziehung zu Universitaten sind die Tragheit und
das fehlende Eingehen auf die Bedurfnisse der Industrien (Tether 2002), die fehlenden
Ressourcen in 6ffentlichen Einrichtungen (Bhawe/Zahra 2017) sowie das fehlende Wissen von
Unternehmen, wie man auf Forschungs- und Entwicklungsergebnisse zugreifen kann und wer
der richtige Ansprechpartner ist (Kuckartz 2001). Neben den Herausforderungen, ist jedoch
auch noch fraglich, welchen expliziten Stellenwert die Kooperation mit Universitaten flr den
Innovationszuwachs im Vergleich zu anderen Akteuren hat. Tether (2002) fand ndmlich heraus,
dass Firmen, die mit Universitdten kooperieren, seltener ,,New to the market* Innovationen
entwickelten als Firmen, die beispielsweise mit anderen Unternehmen oder Wetthewerbern
kooperieren.
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2.3.2.4 Staat

Eine starke Unterstutzung durch den Staat gilt als essentieller Erfolgsfaktor nicht nur fur das
Wachstum der Startup-Gemeinschaft, sondern vielmehr fir die wirtschaftliche Entwicklung
eines Landes im Allgemeinen (Stam 2015). Entsprechende staatliche Malinahmen fir
grindungsfreundliche Rahmenbedingungen stellen die Gewahrleistung von finanziellen
Mitteln und Ausbildungsmoglichkeiten sowie regulative Elemente, die die Bedingungen fir
Kooperationen zwischen Firmen beeinflussen, dar. Allerdings stehen die meisten
Forderprogramme immer wieder in der Kritik ineffizient und somit tberflissig zu sein (Arshed
et al. 2014). Darnihamedani et al. (2018) zeigte beispielsweise, dass die Regierung innovatives
Unternehmertum fordern konnte, indem sie die Korperschaftssteuer fiir Einzelpersonen und
Startups senkt, da folglich die erhohten finanziellen Ressourcen unter anderem fiir Investments
in die Produktentwicklung der Innovation verwendet werden konnen. Andererseits sind
ebenfalls direkte Subventionen vom Staat an ausgewéhlte, neue Unternehmen tblich und
fordernd (Soéderblom et al. 2015). Bei der Untersuchung der Effektivitat von Subventionen
zeigen einige Studien, dass erfolgreiche Férderprogramme bis zu 85% Umsatzsteigerung
flihren konnen, wie beispielsweise die Mikrofinanzierung von weiblich gefuhrten
Kleinunternehmen (Ahmad 2012). Die Studien, welche die Subventionen als nicht effektiv
einstufen, argumentierten, dass die geférderten Unternehmen laut ihren Ergebnissen keine
langfristigen Vorteile aus der Subvention ziehen konnten (llbery et al. 2010; Kosters 2010;
Norrman/Bager-Sjogren ~ 2010;  Alonso-Nuez/Galve-Gorriz~ 2012).  Auch  auf
volkswirtschaftlicher Ebene konnen solche Subventionen ineffektiv und teuer sein, da sie
entweder lediglich bestimmten Interessensgruppen dabei helfen, ihren eigenen Nutzen zu
maximieren oder zu Crowding-Out Effekten fuhren kénnen (Meuleman/De Maeseneire 2012).
Neben der Bereitstellung wichtiger finanzieller Mittel, signalisiert der Erhalt einer staatlichen
Subvention allerdings auch die Qualitat des Startups gegenuiber anderen Akteuren im Markt.
Diese Legitimierung ermdglicht dem Startup in Zukunft zusétzliche Finanzierungen aus
anderen, nicht staatlichen Quellen akquirieren zu kénnen.

In der Literatur zeigt sich jedoch auch, dass es grof3e Hurden fir die Nutzung von Subventionen
gibt. Die grofiten Hemmschwellen waren zu hohe Hiirden fur die Beantragung. Bewerber
wurden abgeschreckt, da sie ein schlechtes Aufwand-Nutzen-Verhaltnis sahen oder es fir
Einsteiger zu kompliziert erschien und somit vornehmlich von Serienanwértern genutzt wurde
(Caliendo 2009). Eine weitere essentielle Rolle des Staats liegt in der Implementierung eines
ausgereiften Ausbildungsangebots fur Griinder und Startups, zum Beispiel durch die Schaffung
von Inkubatoren und Trainingszentren (Spigel & Harrison, 2015; Bowen & De Clercq, 2008).
Beispielsweise wurden Coachings fir Unternehmer, die sie auf ihr zukiinftiges Geschaft
vorbereiten, als effektiv eingestuft (De Faoite et al. 2004; Petridou/Glaveli 2008;
Audet/Couteret 2012). Sarri (2011) untersuchte analog die Effektivitdt eines Mentor
Programms, das erfahrene Unternehmerinnen auf die Unterstiitzung und Beratung von
Existenzgriinderinnen vorbereiten sollte. Insgesamt stellte sie fest, dass die Mentoren glucklich
und zufrieden mit dem Inhalt der Coaching-Einheiten waren. Die zu coachenden ,,Mentees
waren sich einig, dass sie von den Mentoren wertvolle Geschaftserfahrungen erhalten konnten.
Trotzdem konnen solche Trainings auch als wenig forderlich erachtet werden, vor allem wenn
ein Unterschied zwischen gefiihlten und wahren Bedrfnissen der Unternehmer besteht (Yusuf
2010). Die dritte staatliche MalRnahme umfasst Regularien. Angesichts des Bewusstseins, dass
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eine unternehmensubergreifende Vernetzung Wettbewerbsvorteile in der Entwicklung von
Innovationen flr Startups und Unternehmen generieren kann, nehmen auch entsprechende
MafRnahmen eine bedeutende Position in der Politikentwicklung ein. Beispielsweise kdnnte der
Staat durch die Festlegung von Wettbewerbsregeln, Handels-, Eigentumsrecht- und
Vertragsgesetze die Zusammenarbeit zwischen Unternehmen beeinflussen und bestimmen
(Schett/Jensen 2016). Die Ergebnisse der Literaturstudie zeigen ein gemischtes Bild bezuglich
der Effizienz verschiedener Startup-Foérdermalnahmen. Coaching und Mentoring bietet eine
gute Strategie fir die Férderung aufstrebender Startups. Trotz des grof3en Interesses politischer
Entscheidungstrager, ist empirische Forschung zur Steuerung der unternehmerischen Dynamik
(Cavallo et al. 2018), sowie zu den potenziellen Auswirkungen des institutionellen Umfelds auf
die Unternehmen und ihre kollaborativen Netzwerke bis dato rar (Schatt/Jensen 2016).

2.3.2.5 Intermediare

Intermediare werden als zentraler Bestandteil eines erfolgreichen Okosystems im Bereich
Innovation angesehen (De Silva et al. 2018). Hierbei kann zwischen Akzeleratoren,
Inkubatoren und Innovation Intermediaries unterschieden werden.

Inkubatoren unterstutzen die Unternehmensgrindung durch die Bereitstellung von Mentoring
und Coaching sowie Infrastruktur und den Zugang zu Netzwerken (Achleitner 2018a). Die
Dauer eines Inkubatoren Programms betragt zwischen einem und funf Jahren (Cohen 2013).
Zwar bieten Inkubatoren eine langfristige Moglichkeit fur ein Startup sich in einem geschitzten
Umfeld zu etablieren, dies wird jedoch oft auch als kritisch angesehen, da dieser lange Zeitraum
dazu fiihren kann, dass Startups ohne Chance am freien Markt zu lange kinstlich am Leben
gehalten werden oder dass Startups von maoglichen hilfreichen Einfllissen abgeschirmt werden
und Anderung in Bezug auf diese in einem gréBeren Unternehmen spater schwieriger
umzusetzen sind (Cohen 2013).

Akzeleratoren verfolgen das Ziel bei der Produktdefinierung und —entwicklung zu helfen. Die
Dauer eines Akzeleratorenprogramms betréagt blicherweise 3 Monate (Cohen 2013; Kramer
2017). Akzeleratoren, die von etablierten Unternehmen betrieben werden (sog. ,,corporate
accelerators — CA) haben in den letzten Jahren an Popularitdt gewonnen (Shankar/Shepherd
2018). Sie werden meist von Unternehmen betrieben, die nicht direkt in Startups investieren
wollen (Kramer 2017) und beinhalten dafiir meist Hilfe in Form von Mentoring, Sponsoring
und Kontakten zum firmeneigenen Netzwerk von Partnern (Bliemel et al. 2016; Kohler 2016).
Motivationsgrinde fir den Betrieb eines CAs sind oft neben dem Akzeleratoren typischen
Growth-Driven  Ansatz  zusétzliche unternehmensinterne strategische Griinde wie
beispielsweise die Sicherstellung von interner Innovation, um von neuen Trends nicht
unvorbereitet tiberrascht zu werden, einen Kulturwandel zu mehr Entrepreneurship im eigenen
Unternehmen und Marketing Grinde (Bone et al. 2017; Shankar/Shepherd 2018) sowie die
Nutzung des Startups als Mdglichkeit zum Testen neuer Ideen (Kanbach/Stubner 2016).

In den letzten Jahren sind viele Innovation Intermediaries (auch ,,Innovationsvermittler®)
entstanden (Lichtenthaler 2013). Innovation Intermediaries stellen ein Bindeglied zwischen
Startups und bestehenden Unternehmen dar. lhre Rolle ist es Startups zu passenden
Unternehmen zu vermitteln um somit Synergieeffekte auf beiden Seiten zu maximieren. lhre
wichtige Rolle wird durch den Mangel an Innovationskapazitdten traditioneller Industrien
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(Buijs 1987) sowie das Aufkommen neuer digitaler Technologien, die in der Regel nicht Teil
des Wissens der traditionellen Industrien sind (Schallmo 2016) bestérkt.

2.3.3 Fazit

Zusammenfassend scheinen nicht die einzelnen Akteure selbst, sondern vor allem ihre
Interaktion miteinander fir die Bestandigkeit von innovativen Startups und die Entstehung von
Innovationen im Allgemeinen verantwortlich zu sein. Welchen Nutzen Kapitalgeber, etablierte
Unternehmen, Universitaten und der Staat den Startups und folglich dem Innovationssystem
stiftet wird zwar in der Literatur aufgegriffen. Das Zusammenspiel zwischen dem
Innovationssystem eines Landes und anderer wirtschaftlicher Subsysteme (wie
unternehmenstibergreifende Beziehungen) ist jedoch noch nicht ausreichend untersucht
(Klein/Sauer 2016). Zudem fokussiert sich der Untersuchungsschwerpunkt zur Rolle von
Startups im Innovationssystem primér auf den Nutzen fir die Volkswirtschaft (z.B. vermehrte
Beschaftigungsmdoglichkeiten) und scheint — besonders in Bezug auf die einzelnen Akteure —
noch nicht umfangreich elaboriert worden zu sein.

Hieraus lasst sich die nachstehende Forschungsfrage ableiten:

Forschungsfrage 1: Welchen Beitrag konnen  Startup  Unternehmen im
Innovationssystem leisten?

2.4 Status Quo in Deutschland

Die Beziehungen der einzelnen Akteure zu Startups soll nun speziell fur Deutschland aufgezeigt
werden. Aus diesem Grund wurden Studien von Bundesministerien und anerkannten deutschen
Forschungsinstituten untersucht.

2.4.1 Aktuelles Griindungsgeschehen

Die jahrliche Grundungsrate in Deutschland ist seit 2010 stark ruicklaufig (ZEW 2018). Dies
lasst sich auf die aktuell sehr gute konjunkturelle Lage und die Bedingungen am Arbeitsmarkt
zuruckfuhren. Demnach sinkt die Anzahl der sogenannten Notgriindungen (Zinke 2018).
Aktuell entstehen vermehrt Startups ,,aus dem Bestreben der Griinderinnen und Griinder heraus,
eigene ldeen und Konzepte umzusetzen. Sie sind somit Chancengrinderinnen und -griinder mit
einer intrinsischen Motivation* (Zinke 2018). Insbesondere Chancengriindungen wird ein
hohes Innovations- und Wachstumspotenzial zugeschrieben (Rammer et al. 2016). Laut dem
reprasentativen Griindungspanel des Zentrums fiir Européische Wirtschaftsforschung (ZEW)
ist der Innovationserfolg® junger Unternehmen mit 12% deutlich hoher als der Durchschnitt von
eher etablierten Unternehmen (ZEW 2018). Trotz ihres hohen Innovationspotentials, sehen
Grunder laut dem deutschen Startup Monitor die Kundengewinnung, Produktentwicklung und

3 Das ZEW nennt die Indikatoren fiir Innovationserfolg. Diese sind einerseits produktbezogen (z.B.
Marktneuheiten oder Sortimentsneuheiten) und andererseits prozessbezogen (z.B. Kostensenkende
Prozessinnovationen oder qualitatsverbessernde Prozessinnovationen)

14



das Wachstum des eigenen Startups als die drei grofiten aktuellen Herausforderungen (KPMG
2017).

GemaR dem deutschen Startup Monitor sind die Grinder meist Akademiker (81,1%) und
méannlich (KPMG 2017). Die Frauenbeteiligung bei Grindungen stagniert bei zuletzt 23% auf
niedrigem Niveau (ZEW 2018). Dahingegen sind in Deutschland insbesondere Menschen mit
auslandischen Wurzeln sehr griindungsaktiv (BMWi 2018). Der transnationale Charakter von
Grindern kann auch zu einer gesteigerten internationalen Ausrichtung von Startups fuhren
(BMWi 2018). Des Weiteren gibt es sechs verschiedene Griindungsregionen in Deutschland.
Diese sind Berlin, Minchen, Stuttgart/Karlsruhe, Metropolregion Rhein-Ruhr,
Hannover/Oldenburg und Hamburg (KPMG 2017). Die Startups sind insbesondere in den
Branchen IT/Softwareentwicklung, Software-as-a-Service und industrielle Technologien,
Produktion und Hardware tatig (KPMG 2017).

2.4.2 Beziehungen zu Akteuren in Deutschland

Fur Startups stellen externe Kapitalgeber, Universitéaten, etablierte Unternehmen und Staat eine
wichtige Rolle dar. Aber auch Mitarbeiter werden als ein wichtiger Akteur bei der Entwicklung
von Startups genannt (KPMG 2017). Im Folgenden wird auf die aktuelle Beziehung zu den
einzelnen Akteuren in Deutschland genauer eingegangen.

2.4.2.1 Mitarbeiter

Startups in Deutschland planen jedes Jahr viele Neueinstellungen (KPMG 2017). Das
Grindungspanel (ZEW 2018) zeigt jedoch, dass die Grindungskohorte 2015 noch 10% mehr
Mitarbeiter eingestellt hat als die Grindungskohorte 2016. Ein Rickgang der
Anfangsbeschaftigung ist insbesondere im Dienstleistungsbereich, im Handel und den
forschungsintensiven  Branchen  festzustellen.  Somit lag die  durchschnittliche
UnternehmensgroRe bei der Grindungskohorte 2016 bei 2,4 Mitarbeitern (IAB und ZEW
2018). Laut dem Deutschen Startup Monitor lag der Anteil auslandischer Mitarbeiter im Jahr
2017 bei 28,6%. Bei Startups aus Berlin (47,4%), Minchen (44%) und Hamburg (43,2%)
stammte fast jeder zweite Mitarbeiter aus dem Ausland (KPMG 2017). Jeder dritte Griinder
empfindet die Neueinstellung von deutschen oder auslandischen Mitarbeitern als schwierig.
Dabei stellen burokratische Hirden sowie die Teamentwicklung die groften
Herausforderungen dar (KPMG 2017).

2.4.2.2 Externe Kapitalgeber

Die wichtigste Finanzierungsquelle von Startups war im Jahr 2017, wie bereits in den letzten
Jahren, eigene Ersparnisse (82,4%). 21,3% erhielten eine Finanzierung durch Business Angel
und nur 15,9% der Startups erhielten eine Finanzierung durch Venture Capital (VC). Die VC
Finanzierung ging bereits im dritten Jahr in Folge zuriick (KPMG 2017). Wagniskapital ist eine
wichtige Finanzierungsquelle, die in Deutschland jedoch nur im begrenzten Male zur
Verfligung steht. Startups sehen somit Handlungsbedarf bei der Unterstiitzung durch
Wagniskapital (KPMG 2017). Daher wurde bereits im Jahresbericht 2018 der
Expertenkommission Forschung und Innovation darauf hingewiesen, dass mehr Anreize fir
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private Akteure gesetzt und die Rahmenbedingungen flr institutionelle Investoren verbessert
werden sollten (EFI 2018).

2.4.2.3 Etablierte Unternehmen

Der Deutsche Startup Monitor hat ebenfalls die Beziehung zu etablierten Unternehmen
untersucht. Die Ergebnisse zeigen, dass die Anzahl von Startups, die mit etablierten
Unternehmen kooperieren von 70% im Jahr 2016 auf 50,4% im Jahr 2017 sank (KPMG 2017).
Dahingegen stieg die Anzahl der Startups, die mit Startups kooperieren, von 53,4% auf 67,5%
(KPMG 2017). Die Kooperationen mit etablierten Unternehmen finden insbesondere in den
Bereichen Marketing (51,2%), Forschung und Entwicklung (46,2%), Rahmenliefervertrége
(42,5%) und Inkubator/Akzelerator (14,0%) statt. Die Startups nennen als Ziele der
Kooperationen einen verbesserten Kunden- und Markzugang (82,8%), die Gewinnung von
Technologiewissen und-expertise (48,4%) sowie eine hohere Reputation/Image (44,9%).
Allerdings winschen sich die Startups auch Verbesserungen beim Austausch zwischen Politik,
Startups und etablierten Unternehmen (KPMG 2017). Der Staat selbst sieht zudem ein grof3es
Potenzial im Mittelstand, den ,,Hidden Champions®“ (BMBF 2018). Aktuell fordert das
Bundesministerium flr Bildung und Forschung (BMBF) daher auch die Innovationsdynamik
des deutschen Mittelstands und mochte diese auf vielfaltige Weise starken. Daher haben sie im
Rahmen eines Zehn-Punkte Programms Innovationsforen entwickelt, die insbesondere
mittelstandische  Unternehmen, Hochschulen, Startups und Forschungseinrichtungen
zusammenbringen sollen (BMBF 2018). Diese sind aktuell allerdings nur regional im sudlichen
Teil des Ballungsraums Miinchen vorzufinden (BMBF 2018).

2.4.2.4 Universitaten/Forschungsinstitutionen

Laut dem deutschen Startup Monitor gehdren die Technische Universitat Minchen (3,2%), das
KIT Karlsruhe (2,9%), die RWTH Aachen (2,3%), die Universitit Minchen (2,2%), die
Universitat Hamburg (2,1%) und die Technische Universitat Berlin (2,0%) zu den Top Griinder
Universititen in Deutschland* (KPMG 2017). Allerdings sehen die Startups Handlungsbedarf
bei der Aufnahme von Entrepreneurship ins Bildungswesen (KPMG 2017). Denn bisher
entstenen nur 5,0% aller Grundungen in Deutschland aus Hochschulen und
Forschungseinrichtungen heraus (BMBF 2017). Somit gibt es in Deutschland noch ein sehr
grolRes Grindungspotenzial bei Wissenschaftlern, die speziell ihre Forschungsergebnisse
verwerten koénnen. Am Beispiel der Max-Planck-Gesellschaft wurde gezeigt, dass
Unterstitzung durch 6ffentliche Forschungseinrichtungen die friihe Erstellung eines Business-
Plans und die frihe Akquise externen Kapitals fordert (Goktepe-Hultén/Slavichev 2017).
Aktuell versucht das BMBF diese Situation fur alle Forschungsinstitutionen zu verbessern,
indem es die Grindungskultur in Wissenschaft und Forschung durch unterschiedliche
Angebote zur Kompetenzvermittlung fordert (BMBF 2017).

4 Prozentualer Anteil der befragten Griinder bei der Umfrage des deutschen Startup Monitors, die an den genannten
Universitaten ihren Studienabschluss erworben haben.
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2.4.2.5 Staat

Der Staat stellt den Startups 6ffentliche Fordermittel bereit. In Deutschland erhielt im Jahr 2017
jedes dritte Startup staatliche Fordermittel (KPMG 2017). Auf Bundesebene findet dies
uberwiegend uber das BMWi statt (Zinke 2018), (BMWi 2018). Zentrale Instrumente sind

. EXIST Programm (Existenzgrundung aus der Wissenschaft)
. High-Tech Griinderfond
. KfW-Programm ERP Griinderkredit

. Mikromezzaninfonds

. Europdische Investitionsfonds

. German Accelerator

. Grunderwettbewerb — Digitale Innovationen

Weitere FOrderungen gibt es durch das BMBF sowie durch die einzelnen Bundesléander. Die
FordermalRnahmen der Bundeslander sind stark von der Ausrichtung der Mittel der
Europdischen Struktur- und Investitionsfonds abhangig (Zinke 2018). Daruber hinaus nimmt
die Bedeutung von nicht-monetdren Fordermitteln, wie die Beratung hinsichtlich
betriebswirtschaftlichen und steuerlichen Aspekten, in Deutschland stark zu (Zinke 2018).
Aktuell gibt es allerdings viele formale Hirden fir die Teilnahme an staatlichen Férdermitteln,
die reduziert werden sollten (EFI 2018). Zudem wiinschen sich die Startups mehr Unterstiitzung
bei der Kapitalbeschaffung (KPMG 2017). Des Weiteren sehen Startups Handlungsbedarf bei
Steuerreduktionen und Steuerverglnstigungen (KPMG 2017). Denn bisher nutzt Deutschland,
im Vergleich zu anderen OECD Landern, das Instrument einer steuerlichen FUE Forderung,
dessen Effektivitdt in zahlreichen internationalen Studien belegt worden war, noch nicht (EFI
2018).

2.4.2.6 Intermediare

Die Beziehung zu Intermedidren wird im Deutschen Startup Monitor durch die Rolle von
Akzeleratoren und Inkubatoren aufgezeigt. Fir die Studie dienten die Inkubatoren und
Akzeleratoren als Netzwerk, um mit den Startups in Kontakt zu treten (KPMG 2017). Laut
einem Grunder entwickeln immer mehr Unternehmen attraktive Inkubatoren- und Akzelerator-
Programme (KPMG 2017). 14,0% der befragten Startups sehen diese Programme als eine
Kooperationsmdglichkeit mit etablierten Unternehmen (KPMG 2017). Des Weiteren nutzen
10,9% diese Programme als Finanzierungsquelle (KPMG 2017). In einer weiteren Studie, die
die Grindungsunterstiitzung von 29 forschungsstarken Universitaten untersucht, wird gezeigt,
dass auch Universitaten, wie die Goethe Universitat Frankfurt, Inkubatoren schaffen. Das Ziel
der Universitat ist, eine bessere universitatsweite Verankerung des Ausgriindungsservice durch
die Etablierung einer universitatsweiten Unibator-Sdulenstruktur zu schaffen. Neben der
Universitat betont aber auch das BMBF (2017) in seinem 5-Punkte Plan fur eine neue
Grinderzeit die Relevanz von Netzwerk- und Kompetenzzentren wie Inkubatoren. Das Ziel des
Staates ist es die Kooperation zwischen Startups, etablierten Unternehmen und
Wissenschaftseinrichtungen zu verbessen und die Entwicklung regionaler Innovationssysteme
zu fordern (BMBF 2017). Mit Hilfe von Inkubatoren will der Staat aktuelle Herausforderungen
und Hirden von Startups noch besser adressieren (BMBF 2017).
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2.4.3 Fazit

Der Status Quo in Deutschland (Kapitel 2.4.1 und 2.4.2) zeigt, dass die Beziehungen zu den
einzelnen Akteuren verschiedene Herausforderungen bergen und es unterschiedliche
Losungsansatze gibt. Um den Herausforderungen entgegenzuwirken, sollten laut Malerba
(2002) Handlungsempfehlungen fur den Staat auf konzeptioneller, theoretischer und
empirischer Basis aufgestellt werden. Durch das quantitative Studiendesign des Startup
Monitors sind die Ergebnisse des Status Quo von Startups in Deutschland haufig sehr abstrakt
(z.B. ,,Abbau von regulatorischen und biirokratischen Hiirden*) (KPMG 2017). Somit ist es
schwierig Handlungsempfehlungen flr den Staat abzuleiten. Denn wie in Kapitel 2.3.2.4
dargestellt, zeigen die Ergebnisse der Literaturstudie ein gemischtes Bild bezuglich der
Effizienz verschiedener Startup-Fordermanahmen. Keine der im Detail untersuchten
MaRnahmen (Coaching, Subventionen und Policies) konnte durchgehend positive Effekte
aufweisen. Grinde fir diese inkonsistenten Auswirkungen von Fordermethoden konnten
sowohl die oft unterschiedlichen Forschungsmethoden und Herangehensweisen der einzelnen
Studien sein als auch spezifische Zielgruppen (wie beispielsweise Arbeitslose (Caliendo
2009)). Des Weiteren sind landerspezifische Gegebenheiten nicht auBer Acht zu lassen, die
ebenfalls Ursache von unterschiedlicher Effektivitat der Manahmen sein kdnnten. Auch hier
fokussierten sich Studien meist nur auf bestimmte Regionen, wie beispielsweise landliche
Regionen (Doloreux 2002).

Von daher sollten zunéchst die Herausforderungen fur Startups am Standort Deutschland
detaillierter evaluiert werden konnen, bevor effektive Fordermalinahmen entwickelt werden
kdnnen. Hieraus ergibt sich die Forschungsfrage:

Forschungsfrage 2: Vor welchen konkreten Herausforderungen stehen innovative
Startups in Deutschland und welche MalRnahmen eignen sich,
um Deutschland als Standort  fir innovative
Unternehmensgrindungen zu positionieren?
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3 Geschéftsmodellinnovation, Standort, Exit-Strategie und
Finanzierung

Um die Rolle von Startups im Innovationsystem ganzheitlich zu verstehen, muss eine Vielfalt
an Startups erfasst werden. Diese Vielfalt duBert sich in dieser Studie in drei Kriterien. Die
Startups werden anhand ihrer Geschéaftsmodellinnovation, ihrer Standortwahl und ihrer Exit-
Strategie beschrieben. Die Erfassung unterschiedlicher Geschaftsmodellinnovationen
ermoglicht ein Verstandnis tber aktuelle Innovationen, deren Einflussbereiche sowie deren
Neuheitsgrad. Die Standortwahl bringt die Vorteile mit sich, dass latente Griinde flr die
Entscheidungsfindung zum Vorschein kommen und die Antworten im geographischen Kontext
interpretiert werden konnen. AuRerdem konnen aus geographischen Differenzierungen
granulare und spezifische Handlungsempfehlungen abgeleitet werden, wodurch sich die
Erfolgswahrscheinlichkeit der Handlungsempfehlungen erhéht. Im Gegensatz dazu werden mit
der Exit-Strategie die unterschiedlichen Visionen und Motivationen des Grunders sowie des
Startups erfasst, wodurch neue Erkenntnisse hinsichtlich Grinder- und Investitionskultur
hervorgebracht werden. Alles in allem unterstlitzen die gewahlten Beschreibungskriterien die
Kontextualisierung der Ergebnisse.

3.1 Geschaftsmodellinnovationen

In vergangenen Jahren bedeutete ,Innovation”, dass Unternehmen in interne
Forschungsvorhaben investieren, brillante Leute einstellen und geduldig darauf warten, dass
neuartige Produkte oder Dienstleistungen entstehen (Chesbrough 2007). Heutzutage findet
diese Bedeutung kaum mehr Anwendung. Die Kosten fir die Herstellung, Entwicklung und
den Versand dieser neuartigen Produkte sind enorm gestiegen. Dariiber hinaus verkirzen sich
Produktlebenszeiten. Selbst mit bedeutenden Technologien kann nicht langfristig Profit erzielt
werden bevor sie zu Massenprodukten werden. Heute muss Innovation nicht nur Technologie,
sondern auch Gesch&ftsmodelle umfassen. Ein besseres Geschaftsmodell wird oft eine bessere
Idee oder Technologie schlagen (Weking et al. 2018b). Beispiele sind Wal-Mart im
Einzelhandel, Dell bei PCs und Southwest Airlines (Weking et al.
2018a). Aber Geschaftsmodelle sind nicht alle gleich. Um ein Geschéftsmodell zu innovieren
gilt es vorerst zu verstehen, was ein Geschéftsmodell ist und dann zu prifen, welche Wege
mdoglich sind um das Geschaftsmodell zu verbessern.

Gassmann et al. (2013) definieren Geschaftsmodell als eine Analyseeinheit, die dem Zweck
dient die Funktionsweise eines Unternehmens zu beschreiben. Das Geschaftsmodell wird
haufig als Ubergeordnetes Konzept dargestellt, das die verschiedenen Bestandteile eines
Unternehmens bertcksichtigt und diese als Ganzes zusammenfiihrt (Demil/Lecocq 2010;
Osterwalder/Pigneur 2010). Das Geschaftsmodell ermdglicht durch die Kombination von
Faktoren innerhalb und auf3erhalb des Unternehmens ein ganzheitliches Bild des Geschafts
(Teece 2010; Zott et al. 2011). Aus diesem Grund wird es oft als ein grenzibergreifendes
Konzept bezeichnet, das erklart, wie das fokale Unternehmen in seinem Okosystem eingebettet
ist und damit interagiert (Shafer et al. 2005; Zott/Amit 2008). Die Aufgabe wvon
Geschaftsmodellen ist zu erklaren, wie Unternehmen Werte fur sich und ihre verschiedenen
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Interessensgruppen im Okosystem schaffen und abschépfen. Jedes Unternehmen besitzt ein
Geschaftsmodell, ob artikuliert oder nicht.

Diese Studie baut auf der Konzeptualisierung von Gassmann et al. (2013) auf, die das
Geschaftsmodell in vier Dimensionen beschreibt: Nutzenversprechen, Wertschopfungskette,
Kundenperspektive, und Ertragsmechanik. Durch die Reduktion auf vier Dimensionen sind die
Innovationsbereiche einfach zu erfassen, gleichzeitig aber umfassend genug, um ein klares Bild
der Geschéftsmodellinnovation zu vermitteln (B6hm et al. 2017). Geschaftsmodellinnovation
definieren wir als ,,Suche nach neuen Geschéftslogiken des Unternehmens und nach neuen
Wegen, um Werte fiir seine Stakeholder zu schaffen und abzuschopfen” (Casadesus-
Masanell/Zhu 2013, 464).

3.1.1 Innovation im Nutzenversprechen

Das Nutzenversprechen beschreibt, was dem Zielkunden angeboten wird und was der Kunde
wertschatzt. Diese Vorstellung wird gemeinhin als Kundenwertversprechen (Johnson et al.
2008) oder Wertversprechen (Teece 2010) bezeichnet. Es kann als ganzheitlicher Blick auf ein
Bundel von Produkten und Dienstleistungen eines Unternehmens definiert werden, die flr den
Kunden von Wert sind (Osterwalder 2004). Innovation im Nutzenversprechen dufRern sich
durch die Entwicklung und Einfihrung neuer Technologien oder der Anwendung einer
etablierten Technologie in einem neuen Markt. Die GE Aircraft zum Beispiel gestaltete ein
innovatives Wertversprechen als sie aufhorte Fluggesellschaften Diisentriebwerke zu verkaufen
und stattdessen anfing Flugstunden abzurechnen. Dies verlagerte das Ausfallrisiko der
Dusentriebwerke auf GE und ermdglichte es GE einen sehr profitablen Dienstleistungsbetrieb
aufzubauen (Chesbrough 2007). Insgesamt zeichneten sich 17 der 50 im Rahmen dieser Studie
untersuchten Startups durch ein innovatives Nutzenversprechen aus. Im Folgenden werden
exemplarisch einige Technologien- bzw. Technologieanwendungen dargestelit.

3.1.1.1 Neue Technologie

Neue Technologien sind eine Reihe von produktiven Techniken, die eine signifikante
Verbesserung (gemessen an einer gesteigerten Produktion oder Kosteneinsparungen)
gegenuiber der etablierten Technologie fir einen bestimmten Prozess in einem bestimmten
historischen Kontext bieten. Neue Technologien sind Technologien, die den Status quo
verandern konnen. Sie zeichnen sich durch radikale Neuheit, relativ schnelles Wachstum,
Kohérenz, prominente Wirkung und Unsicherheit und Ambiguitit aus. Neue Technologien
umfassen eine Vielzahl von Technologien wie Informationstechnologie, Nanotechnologie,
Biotechnologie, Kognitionswissenschaft, Robotik und kiinstliche Intelligenz. Die Innovation
bestehender Technologie oder die Entwicklung neuer Technologie ermoglicht es dem
Unternehmen neuartige Wertversprechen zu generieren.

Insgesamt wurden finf innovative Technologien von den befragten Startups entwickelt. Ein
Beispiel ist Akanoo (W15). Das Startup ist eine Digital Tech Agency und hat eine Kunstliche
Intelligenz fur das Online Shopping entwickelt. Diese analysiert das Besucherverhalten auf
Basis von Uber 100 Parametern und setzt passende Anreize in Echtzeit wie beispielsweise
Gutscheine um Kaufe zu initialisieren. Eine gezielte Marketing Automatisierung stellt zudem
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sicher, dass die jeweilige Zielgruppe bedurfnisorientiert angesprochen wird. Die neue
Technologie ermdglicht somit ein neues Geschéaftsmodell, indem sie den Unternehmenskunden
den Zugang zur komplexen Medienwelt erleichtert und die Konversionsrate erheblich
verbessert.

3.1.1.2 Neue Technologieanwendung

Unternehmen, die die Fahigkeit besitzen Technologien in einem neuen Kontext effektiv
einzusetzen, erhohen die Produktivitat und Effizienz ihres Geschaftsmodells oder ermdéglichen
sogar neue Geschéftsmodelle. Um Technologien in neuen Bereichen erfolgreich anzuwenden,
muss die Angemessenheit des Technologietransfers bewertet, Kosten-Nutzen-Analysen
durchgefuhrt und der neue Anwendungsfall im Unternehmen geférdert werden. Die Erflllung
dieser Bedingungen unterstutzt Entscheidungstrager, Kunden und weitere Interessensgruppen
bei der Akzeptanz und Umsetzung der neuen Technologieanwendung. Da Technologie an sich
keinen objektiven Wert besitzt, bleibt der wirtschaftliche Wert einer Technologie so lange latent
bis die Technologie Uber ein Geschaftsmodell kommerzialisiert wird. Identische Technologien,
die auf verschiedene Art und Weise kommerzialisiert werden, kodnnen unterschiedliche
Renditen erzielen (Chesbrough 2010). Vor diesem Hintergrund besteht die Notwendigkeit fiir
Unternehmen nicht nur die Technologieanwendung zu innovieren, sondern auch ein geeignetes
Geschaftsmodell fur den neuen Anwendungsfall zu entwickeln bzw. die Anforderungen in das
bestehende Geschéaftsmodell zu integrieren. Die Abstimmung des Technologietransfers und des
Geschaftsmodells bilden die Grundlage, mit welcher Wertschopfung und Werterfassung
maximiert werden.

Insgesamt wurden 12 neuartige Technologieanwendungen von den befragten Startups
umgesetzt. Ein Beispiel ist KONUX (WO06). Das Startup verfolgt die Digitalisierung der
Bahnbranche, indem sie deren Infrastruktur durch Internet of Things (loT) intelligenter macht.
Sensoren auf der Bahnstrecke liefern Daten, die mit Hilfe von kinstlicher Intelligenz analysiert
werden. Somit werden Inspektions- und Instandhaltungskosten gesenkt und die Punktlichkeit
der Zuge unterstiitzt. Durch die Anwendung von 10T im neuen Kontext werden somit neue
Geschaftsmodelle ermdglicht (Hein et al. 2018a; Oswald et al. 2018; Soto Setzke et al. 2018).

3.1.2 Innovation in der Wertschopfungskette

Um das Wertversprechen aufzubauen und zu verbreiten, muss ein Unternehmen diverse
Prozesse und Aktivitaten beherrschen. Diese Prozesse und Aktivitaten bilden zusammen mit
den involvierten Ressourcen (Hedman/Kalling 2003) und F&higkeiten (Morris et al. 2005) und
ihrer Orchestrierung in der internen Wertschopfungskette des fokalen Unternehmens die dritte
Dimension bei der Gestaltung eines neuen Geschaftsmodells. Neben der Verwaltung der
internen Wertschopfungskette gilt es auch komplementére Vermdgenswerte zu bestimmen, die
benotigt werden, um die Position des Unternehmens in der gesamten Wertschopfungskette zu
unterstiitzen. Die Integration umfasst komplementare Vermogenswerte der Lieferanten und der
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Kunden des Unternehmens. Innovation in dieser Dimension erfolgt auf der Prozessebene und
entsteht beispielsweise durch Parallelisierung® oder Desintermediation®.

Insgesamt wurden 23 innovative Wertschopfungsketten von den befragten Startups entwickelt.
Ein Beispiel ist Flixbus (W05). Das Unternehmen vermittelt als Plattform zwischen Reisenden
und Busunternehmen. Reisende konnen ihre Tickets uber eine Online-Buchungsplattform
sowie eine App erwerben. Die Verfugbarkeit von Bussen wird durch Kooperationen mit
Busunternehmen gesichert. Die Anschaffung und Instandhaltung der Busse liegt bei den
kooperierenden Buspartnern. Smarte Netzplanung und ein dynamisches Preismanagement
unterstitzen das Angebot. Das Plattform-Model hat die klassische Wertschdpfungskette
etablierter Transportdienstleister innoviert und ermdglich so ein neues Geschaftsmodell, indem
sich Flixbus als Intermediar in der Wertschopfungskette positioniert.

3.1.3 Innovation in der Kundenperspektive

Jedes Geschaftsmodell dient einer bestimmten Kundengruppe (Hamel/Ruben 2000;
Chesbrough/Rosenbloom 2002). Daher sollte das Geschéftsmodell auch die Frage nach dem
Kunden des fokalen Unternehmens beantworten (Magretta 2002). In Anlehnung an das
Argument von Morris et al. (2005, 730), dass der ,,Fehler, den Markt angemessen zu definieren,
ein Schlisselfaktor flr unternehmerisches Scheitern ist*, ergibt sich die Definition des
Zielkunden als eine zentrale Dimension bei der Gestaltung eines neuen Geschéftsmodells.
Innovationen in der Kundenperspektive entstehen sowohl durch Erweiterungen der
Kundensegmente, also der ErschlieBung neuer Kundengruppen, als auch durch Expansion in
neue Regionen und Mérkte sowie durch neue Marketingkanéle.

Insgesamt wurden zwei Innovationen in der Kundenperspektive unter den befragten Startups
identifiziert. Ein Beispiel ist Qunomedical (W14). Das Unternehmen ist eine Plattform, auf
welcher Patienten weltweit den geeigneten Arzt fur ihr individuelles Anliegen finden (z.B.
Zahnarzt in Ungarn oder Onkologe in den USA), einen Termin vereinbaren und den Aufenthalt
dort buchen kénnen. Das Unternehmen erweitert somit den Kundenstamm von Partnern, bietet
eine neue Art potentielle Patienten anzusprechen und ermdglicht so ein neues Geschéftsmodell.

3.1.4 Innovationen in der Ertragsmechanik

Die vierte Dimension erklart, warum das Geschaftsmodell finanziell tragfahig ist und bezieht
sich daher auf das Ertragsmodell. Das Ertragsmodell vereint die Kostenstruktur und die
angewandten Erlésmechanismen und weist auf die elementare Frage eines jeden Unternehmens
hin, ndmlich wie das Unternehmen Geld verdient. Folglich besteht das Innovationspotential
darin sowohl neue Erldsmodelle zu entwerfen als auch effizientere Kostenstrukturen zu
implementieren.

Insgesamt wurden zwei innovative Ertragsmechaniken von den befragten Startups entwickelt.
Ein Beispiel ist Coya (W08), die eine neue Sicht auf klassische Versicherungen ermdglichen.

5 parallelisierung beschreibt das gleichzeitige Ausfiihren von zwei oder mehr Zustianden (Krcmar 2015)
® Desintermediation beschreibt das Weglassen eines Prozesselements aus einem Prozess (Krcmar 2015)

22



Das Unternehmen bietet einen einfachen, transparenten und personalisierten
Versicherungsschutz per App an. So kénnen Kunden zum Beispiel adhoc Versicherungen flr
kurzfristige Ereignisse abschlieBen (On Demand). Dementsprechend sind Zahlungen nicht
regelmaRig, sondern personalisiert und flexibel. Diese neue Ertragsmechanik ermdglicht ein
innovatives Geschaftsmodell im klassischen Versicherungsmarkt.

3.2 Grinde fir die Standortwahl

Die Wahl des Standortes ist fiir ein Startup von essentieller Bedeutung. Jeder Standort offeriert
unterschiedliche Infrastruktur, Kontakte zu Kapitalgeber und Kontakte zu Kunden und
Geschéaftspartnern. Wesentliche Grinde (in absteigender Reihenfolge nach der Zahl der
Nennungen’) firr die Standortwahl der untersuchten Startups waren:

1. Lebensmittelpunkt des Griinderteams (S01, S02, S03, S06, SU06, SUO07, SU08, SU09,
W10, W14, W15, W16)

., Dafiir entschieden weil mein Lebensmittelpunkt hier war und der von den
Mitgriindern. *“ (W16, Griinder, Miinchen)

, Wir waren hier alle in Bremen schon seit mehreren Jahren, also
Lebensmittelpunkt war Bremen und da im Institut haben wir das System
weiterentwickelt und jetzt sind wir einfach hiergeblieben, weil wir alle hier
leben. (SUO03, CTO und Grinder, Bremen)

2. Zugang zu Personal (S02, S05, S06, SUO1, W07, W10, W11, W14, W16, W17, W26)

., Wir haben uns dann noch fiir ein zweites Biiro entschieden, einfach weil es
in Aachen relativ schwierig ist, ich nenn es mal nicht non techies zu
bekommen, aber alles was rund um Vertrieb und Marketing stattfindet .

(W02, Chief Marketing Officer (CMO), Berlin)
3. Zugang zu Investoren (SU03, SU04, SU05, S07, W17)

., Und auch, und das war der dritte Faktor, es der einzige Ort damals war, wo
es schon so anfing, dass sich irgendwie eine sinnvoll vernetzte
Investorenszene gebildet hatte.“ (W17, Griinder, Berlin)

4. Regionales Innovationssystem (S06, SUO1, SU02, SU04, SUQO7)

, Wir haben wuns hier dafiir entscheiden, weil es glaube ich eine
Grinderfreundliche Umgebung ist, weil man sehr viel Kontakt mit anderen
jungen Unternehmen hat. ** (SU04, Grinder, Miinchen)

7 Eine genaue Erlduterung zur Herleitung der Griinde der Standortwahl findet sich im Anhang Kapitel 7.1.2.3
Qualitative Inhaltsanalyse und in der Abbildung 15.
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5. Geringere Kosten (S05, SU02, W14, W17, W26)

., Darmstadt ist in Deutschland ein sehr giinstiger Standort im Vergleich jetzt
zu den Hype-Stadten wie Berlin, Hamburg, Koln, Miinchen, vielleicht auch
Leipzig. (W26, CEO und Grunder, Darmstadt)

6. Zugang zur Industrie (SUO01, SU02, SU09, W11)

,[We wanted] to find a place that is close to insurance companies and
Munich is one of the cities that has a lot of insurance companies.” (SU02,
Grinder, Minchen und Mannheim)

7. Infrastruktur (S02, SU08)

., And last but not least because Munich has a very good connection hub and
as soon as we are a global company we travel a lot therefore for us it’s very
important.” (SUO01, Griinder, Miinchen)

8. Zugang zu Kunden (S07, W15)

,,Dann war auch relativ schnell klar, dass wir nach Berlin gehen, weil wir
einfach die Nihe zu den Kunden haben mochten.  (SU07, Griinder, Berlin)

Insgesamt haben sich 23 Startups explizit zur Standortauswahl gedufRert. Die Startups teilen
sich zirka zur Halfte auf Hubs (Berlin oder Miinchen), zur anderen Halfte auf Non-Hubs auf.
Dabei suchen Startups, die in Hubs einen Standort haben, diesen eher gezielt. Startups aus Non-
Hubs sind eher dort wegen ihrem Lebensmittelpunkt. Auch lassen sich Wachstumsunternehmen
eher in Hubs finden. Tabelle 1 fasst die Ergebnisse zusammen.

Grinde Berlin Minchen Non-Hubs

[S, SU, W] [S, SU, W] [S, SU, W]
Lebensmittelpunkt der Griinder 0,21 1,0,3 4,2,0
Zugang zu Personal 1,0,2 1,1,2 1,0,3
Zugang zu Investoren 1,0,1 0,1,0 0,2,0
Regionales Innovationssystem 1,0,0 0,2,0 1,10
Geringe Kosten 1,0,2 0,0,0 0,11
Zugang zur Industrie 0,1,0 0,10 0,11
Infrastruktur 0,0,0 2,0,0 0,10
Zugang zu Kunden 1,0,0 0,0,1 0,0,0

Tabelle 1: Grinde fur die Standortwahl: Hotspots vs. Non-Hubs

Quelle: Eigene Darstellung (S = Startup Seed Stage; SU = Startup
Stage; W = Wachstumsunternehmen)
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3.3 Exit-Strategie

Der unternehmerische Exit — der Prozess, durch den die Grinder das von ihnen gegrindete
Unternehmen verlassen und sich von der Eigentums- und Entscheidungsstruktur des
Unternehmens teilweise zuriickziehen — ist ein wichtiger Teil des unternehmerischen Prozesses
(DeTienne 2010). Eine Reihe von Unternehmern initiieren ein Unternehmen, ohne wirklich
uber einen Exit nachzudenken (King 2002). 81% Prozent der Inc. 500 CEOs berichten, dass sie
ihre Unternehmen nicht mit einer Exit-Strategie gegriindet haben (Magazine 2014). In der
Literatur werden viele verschiedene Arten von Exits diskutiert (Decker/Mellewigt 2007;
DeTienne 2010). Nach der Durchfiihrung der Interviews wird allerdings deutlich, dass Grunder
unter einer EXxit-Strategie entweder den Aufkauf ihres Startups durch ein etabliertes
Unternehmen oder den Borsengang (IPO) ihres Startups verstehen.

,, Und es gibt zwei Exit-Szenarien, wie iberall auch. IPO. Das ist eher so das
worauf wir anstreben, weil wir tatsachlich der Meinung sind, dass wir ne
globale Plattform seien kénnen und wirklich die Weltherrschaft erreichen
kénnen und da macht gar nichts anderes Sinn als ein IPO. Die zweite Exit-
Strategie ist quasi Verkauf, also das ist ja immer quasi ein
Akquisitionsmodell. “ (Qunomedical (W14), Chief Executive Officer (CEO)
und Griinderin)

Basierend auf diesem Verstandnis nehmen die Griinder eine von drei Positionen ein. 8 Zum
einen lehnen die Griinder eine Exit-Strategie explizit ab. Zwei Early Stage Startups und ein
Startup haben keine Exit-Strategie (S02, S06, SU05). Zwolf Wachstumsunternehmen haben
und wollen keine Exit-Strategie (W01, W02, W08, W09, W10, W12, W17, W18, W22, W23,
W24, W28). Auch ein Akzelerator und ein VC sagen, dass eine Exit-Strategie unbedeutend ist
(AO01, VO01). Grunde sind beispielsweise, dass sich eine Exit-Strategie nicht in der
Grindungsmotivation und den langfristigen Zielen widerspiegelt. Die folgenden Aussagen
verdeutlichen dies.

,, Wofur brauchen wir eine Exit-Strategie? Wir haben uns fir BaFin Lizenz
entschieden. Wir sind drei Jahre ausfinanziert, wir haben Investoren an
Board, die Top of Investoren sind. Die haben mit uns gestartet, weil sie gesagt
haben, hey, wir haben jetzt richtig Bock, 10 Jahre mit euch das Unternehmen
zu begleiten und hochzuziehen. Das hei3t wir haben jetzt nicht nur Investoren,
die mal reingehen und sagen, ey, nach 2 Jahren wollen wir wieder raus und
so und so viel Prozent gemacht haben, sondern die wollen uns begleiten, der
fihrende digitale Versicherer zu werden. Und da sind wir super aufgestellt,
da brauchen wir nicht Uber Exit-Strategien nachzudenken.* (W08, Chief
Information Officer (CI10), Berlin)

,, Exit-Strategie nein, das muss schon sehr unverschamt sein so ein Angebot.
[...] in fiinf Jahren sind wir sicherlich Marktfiihrer in Europa. “ (SU0S5, CEO)

8 Eine genaue Erlauterung zur Herleitung der Exit-Strategien findet sich im Anhang Kapitel 7.1.2.3 Qualitative
Inhaltsanalyse und in der Abbildung 16.

25



,,Ich habe keine Exit-Strategie im Kopf, da das fir mich momentan kein
Thema ist, ein Exit zu planen, bin ich personlich viel zu emotional mit dem
Unternehmen verbunden. “ (§06, CEO und Griinder)

,,Der ideale Grinder ist nicht von Anfang an vom Exit getrieben.
Erfolgreichen Grundern, denen geht es wirklich darum, was zu verandern, es
geht um die Sache und nicht primdr, um reich zu werden.” (A01,
Geschaftsflhrer)

Zum anderen sind die Grunder offen gegenuber einer Exit-Strategie. Finf Early Stage Startups
(S01, S03, S07, S08, S09), vier Startups (SUO01, SU02, SU04, SU10) und sechs
Wachstumsunternehmen (W07, Qunomedical (W14), W15, W16, W25, W27) sind offen oder
unentschlossen. Sie beschreiben, dass sie den Exit nicht explizit planen oder sich unsicher sind
wie sich das Unternehmen in Zukunft weiterentwickelt, aber gleichzeitig Chancen
identifizieren und aktiv adressieren.

,,Ja und nein. Also eine Exit-Strategie hat man als Grinder immer im Kopf,
wenn man danach gefragt wird und man eine Antwort darauf hat. Ich arbeite,
also wir arbeiten aber auf keine Exit-Strategie hin. Ist meiner Meinung nach
auch absolut nicht sinnvoll, das hei3t wir sagen nicht ach wir wollen jetzt
irgendwie gekauft werden oder keine Ahnung was und deswegen miissen wir
diese Sachen machen. Meiner Meinung nach kommt der Exit ohnehin
irgendwann, wenn man erfolgreich ist.“ (Qunomedical (W14), CEO und
Grinderin)

., Also das Startup haben wir nicht einfach aufgebaut, um es dann irgendwann
zu verkaufen [...] rein theoretisch passt es aber natiirlich trotzdem auch in
Produktportfolios groRerer Softwareanbieter oder Dienstleister. Also von
daher mag sowas dann auch irgendwann mal auf der Agenda stehen. “ (W15,
Griinder)

You know, | can honestly tell you that this is something that hasn’t been
decided yet. Because it’s still not clear and it also will depend on the way how
the company will grow. [...] So, | think it's still unclear for us. (SUOL,
Griinder)

,, Wenn die Gelegenheit kommt in fiinf Jahren [ ...] sind wir da nicht abgeneigt
zu sagen wir verkaufen das Unternehmen, ist aber nicht das priméare Ziel.
Also wenn wir das Unternehmen in zehn Jahren noch haben ist auch alles
gut.* (SU04, Griinder)

In manchen Féllen legen die Griinder ihr Startup ausschliellich auf einen Exit aus und richten
das gesamte Unternehmen auf dieses Ziel. Zwei Early Stage Startups (S04, S05), zwei Startups
(SU03, SU06) und sechs Wachstumsunternehmen richten ihr Unternehmen nach einer Exit-
Strategie aus. Ein Startup und zwei Wachstumsunternehmen wurden bereits verkauft. Auch ein
V02 bestatigt, dass eine Exit-Strategie vorhanden sein muss. Im Gegensatz zu den ersten beiden
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Fallen riicken bei dieser Position altruistische und weltverbessernde Ideale in den Hintergrund
und monetére Ziele primar in den VVordergrund.

, Also am 20. Februar 2022 mochte wir an der New York Stock Exchange
den IPO machen. Bei uns ist es ja auch so, dass alle Mitarbeiter Aktien
bekommen, die dann quasi ahnlich wie im Fall Google oder Microsoft zum
Zeitpunkt des IPOs aus einigen Mitarbeitern, die schon lange dabei sind,
durchaus wohlhabende Menschen machen konnten. “ (W06a, Grinder)

,Das war ganz klar definiert, nach funf Jahren muss die Firma verkauft
werden. Nach funf Jahren gibt es die Opportunity die Firma zu verkaufen.
Steht auch im Vertrag drin. Das Vertragswerk, das war ein ziemlich
aufwendiges Vertragswerk mit dem VC. " (505, Co-Founder)

Ja, also einen Mittelstéandler werden wir nicht bauen mit der Idee hier, das
ist ganz klar. Das heif3t die Exit-Strategie wird wahrscheinlich halt dann
M&A sein im Automobilbereich [...] Bereich und das heif3t, im Zeitraum von
flnf bis zehn Jahren wollen wir halt das durchfiihren und das begriinden wir
darauf, dass es in unserer Branche eigentlich einen approveden Trackrecord
gibt sage ich mal, der das zeigt, dass hier eigentlich ein Kaufermarkt vorliegt
flr das was wir hier machen. (SU06, CEO und Griinder)

3.4 Forderungssummen und staatliche Fordermittel

Die Startups in der vorliegenden Studie greifen sowohl auf private als auch auf staatliche
Fordermittel zurtick. Im folgenden Unterkapitel wird beleuchtet, unter welchen Bedingungen
die untersuchten Startups hohe oder niedrige Férderungssummen erhalten sowie welche Form
der Forderung gewéhlt wird. Hierzu wird die Analysemethode fuzzy-set Qualitative
Comparative Analysis (fSQCA) eingesetzt. FSQCA als Analysemethode eignet sich vor allem
dazu, das Wechselspiel verschiedener Bedingungen zu beobachten und zu zeigen, wie sich
verschiedene Auspragungen individueller Bedingungen in Kombination auswirken
(Schneider/Wagemann 2007; Ragin 2009)°. AuRerdem ist sie auf die Verwendung einer
kleineren oder mittleren StichprobengréfRe ausgelegt (Schneider/Wagemann 2007; Ragin
2009). Tabelle 2 zeigt eine Ubersicht unserer verwendeten Bedingungen sowie den
Durchschnitt und die Standardabweichung unserer Strichprobe!®. Bis auf die
Férderungssumme, die in Euro angegeben wird, nehmen alle Bedingungen den Wert 0 oder 1
an. Der Wert 0 stellt dabei die Abwesenheit der Bedingung dar, wahrend der Wert 1 beim
Vorliegen der Bedingung angegeben wird. Die Stichprobe enthalt 33 Startups zu denen Daten
tiber die Hohe und Art der Férderung vorlagen®!.

° Da fsQCA eine relativ neue Forschungsmethode ist, findet sich in Kapitel 7.1.2.3 eine ausfiihrliche Beschreibung
der methodischen Vorgehensweise.

10 Siehe 7.1.2.3 fiir eine ausfiihrliche Ubersicht der Konstrukte sowie deren Herleitung.

11 Siehe 7.1.2.3 fiir eine Ubersicht aller in der Stichprobe enthaltenen Startups.
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Konstrukt Definition Standard-

Durchschnitt

abweichung
Startups mit Griindern, die

Grindungserfahrung bereits mehrere Unternehmen 0,31 0,47
gegriindet haben
Startups, die aus einem

Universitatsbezug universitaren Projekt entstanden 0,27 0,45
sind

Startups, die ein digitales

Digitales Angebot Produkt/Service vertreiben 0.79 0,42

Dienstleistungsangebot Startu_ps, die eine Dienstleistung 0,67 0,48
vertreiben

Business-to-Business | Startups, die den B2B-Markt 0.69 0.47

(B2B)-Zielgruppe bedienen ’ ’

Olberleben Startups, die bis heute keine 0,79 0,42

Insolvenz angemeldet haben
Forderungssumme (in | Gesamtsumme an Fordermitteln

22.386.982,67 | 58.342.773,52

€)
Startups, die staatliche
Staatliche Forderung Fordermittel in Anspruch 0,40 0,50
nehmen
Tabelle 2: Deskriptive Statistiken fur die Stichprobe

Quelle: Eigene Darstellung

Zur Illustration der Ergebnisse der fSQCA-Analyse wird die von Ragin/Fiss (2008) entwickelte
Notation verwendet. Schwarze Kreise zeigen die Anwesenheit einer Bedingung, wahrend
durchgestrichene Kreise die Abwesenheit einer Bedingung reprasentieren. GroRRe Kreise weisen
auf Kernbedingungen hin, kleine Kreise hingegen stellen periphere Bedingungen dar. Leere
Zeilen zeigen, dass die Bedingung in dieser Konfiguration unwichtig ist.

Tabelle 3 zeigt drei verschiedene Konfigurationen fiir hohe Férderung basierend auf Startup-
Charakteristika. Die Tabelle zeigt aulerdem fur jede Konfiguration die jeweiligen Werte fur
das MaR der Konsistenz, Einzelabdeckung und alleinige Abdeckung sowie die Konsistenz und
Abdeckung der gesamten LoOsung. Die Werte flir Ldsungskonsistenz und -abdeckung
uberschreiten die empfohlenen Mindestwerte von jeweils 0,7 und 0,5 und weisen somit auf
stabile und aussagekraftige Konfigurationen hin'2. Konfiguration 1 stellt Startups dar, die von
Grundern ohne weitere Grundungserfahrung und ohne die Inanspruchnahme staatlicher
Fordermittel gegriindet wurden. Hier handelt es sich um digitale Dienstleistungen, die an eine
B2B- oder Business-to-Consumer (B2C)-Zielgruppe vertrieben werden. Konfiguration 2 zeigt
Startups mit erfahrenen Grindern auf, die digitale Dienstleistungen im B2B-Bereich anbieten.
Ob staatliche Fordermitteln in  Anspruch genommen wurden, ist hier unerheblich.
Konfiguration 3 spiegelt Startups wieder, die aus dem universitaren Umfeld von Griindern ohne

12 Der Grad der Konsistenz gibt an, zu welchem Grad eine Konfiguration konsistent das zu beobachtende Outcome
erzielt, wahrend der Grad der Abdeckung angibt, welcher Anteil der gesamten Stichprobe durch eine bestimmte
Konfiguration oder eine Menge an Konfigurationen erklart werden kann (Schneider/Wagemann 2009).
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Erfahrung gestartet wurden. Diese nehmen typischerweise staatliche Férdermittel in Anspruch
und bieten digitale Dienstleistungen an eine B2B-Interessentengruppe an.

Bedingungen

Grindungserfahrung ® () ®
Universitatsbezug R ® o
Digitales Angebot o o ]
Dienstleistungsangebot ' ' '
B2B-Zielgruppe o ]

[

o

Staatliche Forderung ®

Uberleben ‘ ‘

Konsistenz 0,98 1,00 1,00
Einzelabdeckung 0,31 0,20 0,08
Alleinige Abdeckung 0,31 0,20 0,08
Ldsungskonsistenz 0,99
Losungsabdeckung 0,58

Anmerkungen: Schwarze Kreise = Vorhandensein einer Bedingung; Durchgestrichene Kreise = Abwesenheit
einer Bedingung; GroRer Kreis = Kernbedingung; Kleiner Kreis = periphere Bedingung; Leere Zeile =
unwichtige Bedingung; Konsistenz-Cut-off: 0,8; Haufigkeits-Cut-off: 2.

Tabelle 3: Konfigurationen fur hohe Férderung
Quelle: Eigene Darstellung

Auffallig ist bei dieser Analyse, dass der Vertrieb digitaler Dienstleistungen als hinreichend fur
hohe Férderung angesehen werden kann, wéhrend Produkte physischer oder digitaler Natur in
den Konfigurationen nicht vertreten sind. Dies kann darauf hinweisen, dass Investoren
bevorzugt digitale Dienstleistungen fordern, was wiederum mit dem positiven Bild und dem
Bekanntheitsgrad erfolgreicher Startups, die ebenfalls auf digitale Dienstleistungen setzen,
zusammenhingen konnte. Uberraschend ist auRerdem, dass Griindungserfahrung zwar offenbar
hilfreich sein kann, aber dass auch Startups ohne griindungserfahrene Personen hohe
Fordermittel erreichen konnen. Bei universitdren Startups ist dies besonders bei der
Inanspruchnahme staatlicher Fordermittel der Fall, wahrend extrauniversitére Startups ohne die
Nutzung dieser Fordermittel offenbar erfolgreicher hohe Summe eintreiben kdnnen.
Insbesondere bedeutet dies, dass universitare Startups zum Erfolg offenbar auf die Nutzung
staatlicher Fordermittel angewiesen sind. Des Weiteren ist bei allen Konfigurationen das
Uberleben der Startups hinreichend. Dies bedeutet, dass es offenbar keine Konfigurationen von
Startups gibt, die typischerweise scheitern und dennoch zuvor hohe Férderungssummen
gewinnen konnen.
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Tabelle 4 zeigt Konfigurationen fir Startups auf, die nur niedrige Forderungssummen
eintreiben konnen. Konfiguration 1 stellt extrauniversitare Startups mit erfahrenen Griindern
dar, die digitale Dienstleistungen an eine B2C-Zielgruppe vertreiben. Sie arbeiten aulerdem
ohne staatliche Férdermittel und melden fiir gewohnlich nach einer gewissen Zeit Insolvenz an.
Konfiguration 2 zeigt Startups ohne Universitatsbezug und ohne Grundungserfahrung, die
digitale Produkte an den B2B-Markt vertreiben. Im Gegensatz zu Konfiguration 1 setzen sie
auf staatliche Fordermittel und tberleben typischerweise auch langfristig.

Konfigurationen fir niedrige Forderung

Bedingungen
gung 1 5

Grundungserfahrung
Universitatsbezug
Digitales Angebot
Dienstleistungsangebot

B2B-Zielgruppe

o o X @ ® ©

Staatliche Forderung

Uberleben

Qe X e o 3 @

[
Konsistenz 0,99 0,93
Einzelabdeckung 0,27 0,25
Alleinige Abdeckung 0,27 0,25
Losungskonsistenz 0,96
Losungsabdeckung 0,52

Anmerkungen: Schwarze Kreise = Vorhandensein einer Bedingung; Durchgestrichene Kreise = Abwesenheit
einer Bedingung; GroRer Kreis = Kernbedingung; Kleiner Kreis = periphere Bedingung; Leere Zeile =
unwichtige Bedingung; Konsistenz-Cut-off: 0,8; Haufigkeits-Cut-off: 2.

Tabelle 4: Konfigurationen fir niedrige Férderung
Quelle: Eigene Darstellung

Uberraschend ist, dass Griindungserfahrung allein offenbar kein Garant fiir hohe
Fordersummen ist, sondern sich in Kombination mit einem Fokus auf B2C-Markten und einem
Verzicht auf staatliche Fordermittel sogar negativ auswirken kann. Dazu passt, dass diese
Startups auch langfristig nicht tiberleben. Eine mdgliche Erklarung hierfur kénnte sein, dass es
flr Startups auf dem stark umkampften B2C-Markt schwieriger ist, sich gegenuber bereits
etablierten Unternehmen zu behaupten. In Anbetracht der bereits identifizierten
Konfigurationen fir hohe Forderung lasst sich schlieBen, dass der B2B-Markt fir digitale
Dienstleistungen hohe Forderungssummen verspricht, wahrend der B2C-Markt und der B2B-
Markt fur digitale Produkte eher mit niedrigen Fordersummen in Verbindung gebracht werden
kdnnen.
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Tabelle 5 zeigt die Ergebnisse fiur Konfigurationen von Startups, die staatliche
FordermalRnahmen in Anspruch nehmen. Konfiguration 1 représentiert universitare Startups
ohne Grindungserfahrung, die digitale Angebote auf dem B2B-Markt vertreiben. Sie zeichnen
sich auBerdem dadurch aus, dass sie typischerweise langerfristig Uberleben und hohe
Forderungssummen eintreiben. In Konfiguration 2 werden extrauniversitire Startups ohne
Grindungserfahrung gezeigt, die digitale Produkte auf dem B2B-Markt vertreiben. Wie auch
in Konfiguration 1 Uberleben sie meist langerfristig, erhalten jedoch keine hohen Summen an
Fordermitteln.

Konfigurationen fur staatliche Forderung

Bedingungen

Grundungserfahrung
Universitatsbezug
Digitales Angebot
Dienstleistungsangebot

B2B-Zielgruppe

Uberleben

Hohe Forderung Y

Konsistenz 1,00 0,93
Einzelabdeckung 0,15 0,14
Alleinige Abdeckung 0,15 0,14
Losungskonsistenz 0,97
Losungsabdeckung 0,30

Anmerkungen: Schwarze Kreise = Vorhandensein einer Bedingung; Durchgestrichene Kreise = Abwesenheit
einer Bedingung; GroRer Kreis = Kernbedingung; Kleiner Kreis = periphere Bedingung; Leere Zeile =
unwichtige Bedingung; Konsistenz-Cut-off: 0,8; Haufigkeits-Cut-off: 2.

Tabelle 5: Konfigurationen fir staatliche Férderung
Quelle: Eigene Darstellung

Interessant ist hierbei, dass keine der beiden Konfigurationen Startups mit
Grindungserfahrenen enthélt. Es sind dabei jedoch sowohl universitdre als auch
extrauniversitare Startups vertreten. Herauszuheben ist auflerdem, dass sich keine
Konfiguration staatlich geforderter Startups ergibt, die typischerweise scheitern. Kritisch
anzumerken ist jedoch, dass die zwei betrachteten Konfigurationen mit einer
Losungsabdeckung von 0,3 nur weniger als die Halfte der Varianz erkldren. Dies lasst darauf
schlielen, dass bei Konfigurationen fir staatliche Forderungen noch weitere Faktoren eine
Rolle spielen, die in dieser Analyse nicht betrachtet wurden.
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Tabelle 6 zeigt zwei verschiedene Konfigurationen von Startups, die keine staatliche Férderung
in Anspruch nehmen. Konfiguration 1 reprasentiert Startups ohne Grindungserfahrung und
universitaren Bezug, die digitale Dienstleistungen anbieten. Ob sich diese an den B2B- oder
B2C-Markt richten, ist dabei unerheblich. Des Weiteren tberleben die Startups typischerweise
und sammeln hohe Forderungssummen ein. Konfiguration 2 zeigt Startups mit
Grindungserfahrung, die digitale Dienstleistungen an B2C-Kunden vertreiben. Tendenziell
sammeln sie nur wenig Foérdermittel ein und scheitern auch haufig.

Uberraschend ist, dass sich mit Konfiguration 1 auch eine Konfiguration aus Startups ohne
Grindungserfahrung beobachten lasst. Diese bleiben sogar langerfristig bestehen und schaffen
es, hohe Fordermittel einzusammeln. Die relativ niedrige Losungsabdeckung von 0,49 zeigt
jedoch, dass fir die Erklarung dieser Losung offenbar noch weitere Bedingungen notwendig
sind, die in dieser Studie nicht betrachtet wurden.

Bedingungen

Griindungserfahrung

Digitales Angebot

®
Universitatshezug ®
®
®

Dienstleistungsangebot

o
®
o
o
B2B-Zielgruppe ®
&
®
1,00

Uberleben ®

Hohe Forderung ‘

Konsistenz 1,00 ,
Einzelabdeckung 0,39 0,10
Alleinige Abdeckung 0,39 0,10
Lésungskonsistenz 1,00
Lésungsabdeckung 0,49

Anmerkungen: Schwarze Kreise = Vorhandensein einer Bedingung; Durchgestrichene Kreise = Abwesenheit
einer Bedingung; GroRer Kreis = Kernbedingung; Kleiner Kreis = periphere Bedingung; Leere Zeile =
unwichtige Bedingung; Konsistenz-Cut-off: 0,8; Haufigkeits-Cut-off: 2.

Tabelle 6: Konfigurationen fir Abwesenheit staatlicher Forderung
Quelle: Eigene Darstellung

Der explorative Charakter der fsQCA-Methodik fuhrt zu einer Reihe an Thesen, die in
zukiinftigen quantitativen Studien ndher untersucht werden konnen. So sollte beispielsweise
uberprift werden, ob Investoren eine Préferenz fiir Startups mit digitalen Dienstleistungen im
B2B-Bereich aufweisen (vgl. Tabelle 3) und ob universitare Startups fir den Erfolg auf die
Verwendung staatlicher Fordermittel angewiesen sind. Des Weiteren sollte weitergehend
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untersucht werden, unter welchen Bedingungen Startups ohne Griindungserfahrung auch ohne
staatliche Fordermittel erfolgreich sind bzw. ob Startups mit staatlichen Fordermitteln
signifikant erfolgreicher sind als Startups die sich ohne staatliche Unterstlitzung finanzieren.
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4 Rolle von Startups im Innovationssystem

Startup Unternehmen arbeiten in ihrem Innovationsystem mit verschiedenen Akteuren
zusammen oder werden von diesen beeinflusst. Eigene Mitarbeiter werden als Ressource flr
Wissenstransfer gesehen. Kapitalgeber stehen nicht nur fiir die klassische Finanzierung mit
Rendite durch Zinsen oder einen Exit, sie stellen Startups auch ihr Netzwerk und Knowhow zur
Verfligung und unterstiitzen die Reputation des Startups. Etablierte Unternehmen schaffen
Marktzugange und nutzen Startups um Technologien, Wissen und ihr Image
weiterzuentwickeln oder passiv als Trendscout. Universitdten geben Startups Ideen, Wissen,
Infrastruktur und Technologien und stehen andersherum als Qualitdtsmerkmal flr Startups. Der
Staat tritt im Innovationssystem finanziell, regulatorisch und als Infrastrukturbetreiber auf.
Kulturell zeigt sich, dass im nationalen Innovationsystem Investoren im Vergleich eher
risikoavers sind. Abbildung 1 fasst die wichtigsten Akteure im Innovationssystem flr Startups
und ihre Beziehung zusammen.

Crowdfunding

/ Kultur
Kapitalgeber &
/ [ Universitat ] [ pita’8 ]

[ Mitarbeiter

Staat ]

UOISL2ADOYISTY

Umgang mit Scheitern

Opportunismus

Abbildung 1:  Die Rolle von Startups im Innovationssystem
Quelle: eigene Darstellung

Im Folgenden werden die Beziehungen von Startups zu den dargestellten Akteuren im
Innovationssystem naher beschrieben. Dabei wird insbesondere auf die Bedeutung dieser
Beziehungstypen und die damit verbundenen Herausforderungen eingegangen.
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4.1 Beziehung zu Mitarbeitern

Die qualitative Inhaltsanalyse hebt die Relevanz und den Mehrwert der Interaktion zwischen
Startups und Mitarbeitern flir beide Parteien hervor. Zundachst schaffen Startups nédmlich
weitere  Jobangebote auf dem  Arbeitsmarkt und stellen somit alternative
Anstellungsmaglichkeiten fiir Fachkréafte dar, Mitarbeiter hingegen stellen Kosten flr die
Startups dar. Dies ist hier mit der 6konomischen Beziehung gemeint. Die Verfligbarkeit
zahlreicher und qualifizierter Mitarbeiter gilt als eine der wichtigsten Ressourcen fur das
Bestehen und den Erfolg von Startups. Wahrend Startups mit ihren Arbeitskréften interagieren,
tauschen sie operative und theoretische Kenntnisse untereinander aus und generieren somit
einen universellen Wissenszuwachs. Dies ist hier mit der integrativen Beziehung gemeint (vgl.
Abbildung 2).5

Der nachfolgende Abschnitt erldutert die jeweiligen Beziehungstypen und illustriert, welche
Hirden beim Zusammenbringen von Startups mit geeignetem Fachpersonal tberwunden
werden mussen.

/ ) ;- N

Ressource

integrativ

Wissenstransfer

Startup
Unternehmen

Mitarbeiter

Arbeitsplatz

Kosten

dkonomisch

- A \ J

Abbildung 2:  Die Beziehung zu Mitarbeitern
Quelle: eigene Darstellung

4.1.1 Ressourcenzugewinn und Unterstlitzung

Laut vieler Grinder stellt sowohl die Anzahl als auch die Qualitat des Personals eine der
wichtigsten Ressourcen flr Startups dar (SU03, SU04, SUQ5, S06, W17). Insbesondere im
frihen Stadium der Unternehmensentwicklung und bei kleinen Teams ist jeder einzelne
Mitarbeiter fir den Erfolg eines Startups ausschlaggebend — so wie beispielsweise fur den
Grinder eines Energie-Startups, der bisher ein Team von 36 Leuten aufgebaut hat:

13 Eine genaue Erlauterung zur Herleitung der Beziehung zwischen Startup und Mitarbeiter findet sich im Anhang
Kapitel 7.1.2.3 Qualitative Inhaltsanalyse und in der Abbildung 18.
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. Wir wollen natiirlich auch sehr gute Leute haben, weil ein schlechter
Mensch bei 30 Leuten hat einen groReren Impact als eine Pflaume bei
10.000.* (502, Grunder und CEO)

Prinzipiell streben Grinder und Startups durch den Erwerb entsprechenden Personals die
Erweiterung ihrer eigenen Fahigkeiten an. Die Griinderin eines Startups in der Finanzbranche
mit 25 Angestellten hat sogar den Anspruch, dass jeder neue Mitarbeiter schlauer sein sollte als
man selbst, denn nur so kénne sich das Unternehmen weiterentwickeln (S07). Bei der Auswahl
geeigneter Mitarbeiter spielen eine universitare Ausbildung sowie praktische Vorerfahrungen
eine wichtige Rolle, um zusatzliches themenspezifisches Know-How und operatives
Verstandnis im Startup zu integrieren (SU06, SU03, W15, W16, SU05, SUO08). Bei
Wachstumsunternehmen stiften die Mitarbeiter jedoch nicht nur durch ihr Know-How einen
Nutzen, sondern tibernehmen vermehrt auch eine strategische Rolle — ndmlich die Mitwirkung
bei der Weiterentwicklung des Geschéftsmodells und Initiierung von Innovationen:

,,[Die wichtigste Ressource sind] Mitarbeiter, die auch unternehmerisch
mitdenken und Verantwortung tbernehmen und somit dem Unternehmen
helfen, sich weiterzuentwickeln und zu wachsen. Und das sowohl in der
Produktentwicklung, also diejenigen Kollegen, die daruber nachdenken, wie
sich die Losung auch technologisch weiterentwickeln sollte, als auch in
Marketing und Vertrieb. [ ...] Fiir weiteres Wachstum, fiir Innovation sind das
bei uns insgesamt die Mitarbeiter. “ (W15, Griinder)

Als entscheidend gelten hierbei die zunehmende Ubernahme von Verantwortung, Proaktivitit
und die eigenstandige Entwicklung innovativer Losungsansatze durch die Mitarbeiter (W09,
W13, W15, S07).

Der Zugriff auf geeignetes Personal in einem Land scheint also eine wichtige Rolle fir die
Entwicklung und den Erfolg von Startups zu spielen. Obwohl die Arbeitskréfte in Deutschland
im internationalen Vergleich als gut ausgebildet angesehen werden (S03, SU05, SU02),
betonen einige Griinder trotzdem die Relevanz des Zukaufs von internationalem Personal — vor
allem, wenn das Startup Markte weltweit bedient (W17, S05, W15, W16). Laut einigen
Grindern kann ndmlich durch die Anstellung von unterschiedlich ausgebildeten und
internationalen Fachkréften diverses Wissen in die Startups gelangen (SUO7, Qunomedical
(W14), W17). Trotzdem weisen einige Startups eher homogene Teams in Bezug auf die
soziodemographischen Merkmale sowie den akademischen und praktischen Hintergrund auf
(W15, SU03, W16, SU06). Ein Grund hierfur kénnen die bestehenden Hindernisse bei der
Einstellung von auslandischem Personal in Deutschland darstellen. Eine Griinderin, die selber
ein Team mit vielfaltigem Hintergrund fuhrt, sieht vor allem Verbesserungspotential in der
Immigrationspolitik, um das Angebot an internationalen Fachkréften zu erhéhen:

, Die deutsche Wirtschaft lebt davon Fachkrdfte aus dem Ausland
einzustellen. Wir Startups sind genauso betroffen. Und ich werde jedes Mal
nervos, wenn es um die Immigrationspolitik geht, nicht nur wegen der
Flichtlinge. Es denkt niemand dariber nach, wie wir das denn hinkriegen,
vor allem talentierte, gut ausgebildete Menschen aus dem Ausland nach

36



¢

Deutschland zu bringen, damit sie die deutsche Wirtschaft aufbauen.’
(Qunomedical (W14), Grinderin und CEO)

Neben der hier genannten unzureichenden Immigrationspolitik und der Schwierigkeit ein
Visum in der europdischen Union (EU) zu erhalten (S05), betonen Grinder des Weiteren, dass
die Einstellung von auslandischem Personal fir das Startup und auch den Bewerber selbst
hohen administrativen Aufwand bedeutet: genannt werden unter anderem die Vielzahl von
auszufullenden Formularen (W03), der Besuch und die Anwesenheitspflicht bei zahlreichen
Amtern (W16) sowie die fortwahrende Rechtfertigung fiir die Bevorzugung einer
auslandischen Arbeitskraft gegeniiber den Arbeitsagenturen (W15). Als ein Vorschlag fur die
Entschlackung der Einstellungsprozesse internationaler Fachkréfte in Deutschland wird die
Einflhrung von digitalen Losungen (z.B. Antrédge) von dem Griinder eines Finanz-Startups
erwahnt (W16).

4.1.2 Arbeitsplatz und Ausbildung

Grundsatzlich stellen Startups Arbeitgeber dar (W06, W09, W08, SUQ7), die Fachkraften nicht
nur zusétzliche, sondern vor allem neuartige Arbeitsmdglichkeiten bieten:

., Wirtschaftlich gesehen sind Startups auch erstmal Arbeitgeber, die schaffen
Arbeitsplatze. Und in heutiger Zeit, wo wir in einigen Bereichen auch
Fachkraftemangel haben, in anderen Bereichen aber vielleicht auch Uberlauf
haben, ist es wichtig, dass man Arbeitsplatze einfach hat, die auch komplett
neue Zweige bilden. Also es gibt ganz gewisse Berufsbilder, die waren vor 10
Jahren einfach noch nicht und heute gibt es die. Deshalb sind sie auch aus
wirtschaftlicher Sicht ein ganz wichtiger Faktor.* (W08, Cl10)

Insbesondere im Vergleich zu herkémmlichen Unternehmen bieten Startups durch ihre
unterschiedlichen Arbeitsweisen und -kultur attraktive Arbeitsplatze fur Fachkrafte.
Zunehmend stellen Bewerber ndmlich Anforderungen fiir ein hohes Mal} an Freiheit bei der
Arbeit (z.B. flexible Arbeitszeiten/Teilzeit/Home-Office), welchen groRe Unternehmen nicht
oder nur unzureichend nachkommen konnen (WO06b). Der 23-jahrige Grunder eines
Lebensmittel-Startups erkennt zudem die Relevanz der Schaffung einer firsorglichen
Unternehmenskultur fur die junge Generation:

,Ich lege grofien Wert darauf, dass Leute sich wohl fiihlen. [...] Wenn du
Leute am Schlafittchen packst und sagst, wir halten hier zusammen und, wenn
was ist, dann kommst du vorbei. Das haben die zum Teil noch nie erlebt in

einer Firma. Dann sind sie so dankbar und leisten so extrem viel fiir dich.
(W09, Grunder)

Der Griinderin zufolge fuhrt die Bereitstellung eines solchen Unternehmensumfelds zum einen
uberhaupt zur Arbeitgeber-Attraktivitat von Startups (Qunomedical (W14)), zum anderen zu
geringeren Personalstreiks (WO06b) und zu einer hoheren Motivation und Leistungsbereitschaft
der Mitarbeiter im Vergleich zu traditionellen Unternehmen (W09).
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Neben der Bereitstellung eines solchen Arbeitsumfelds kénnen Startups auch die Ausbildung
ihres Personals aufwerten. Dies ist vor allem der Fall, wenn Mitarbeiter langwierig angestellt
sind und dementsprechend in die praxisnahe Schulung investiert werden kann (W05, W15). Die
anwendungsorientierte Weiterbildung fiir Fachkrafte innerhalb der Unternehmen ist besonders
relevant, da Grinder mangelnde Schulungen von unternehmerischen und praktischen
Fahigkeiten wahrend der universitaren Ausbildung beobachten (SU05, W17, S01, W07, S03).
Der Grinder einer Talent-Management-Plattform bildet seine Angestellten beispielsweise in
den operativen Bereichen seines Geschéfts wie Marketing und Kundensupport selber aus
(W15). Neben der praxis-orientierten Weiterbildung, kénnen Mitarbeiter in Startups hohe
Lerneffekte erzielen, da sie aufgrund des kleinen Teams schnell Verantwortung tbernehmen
dirfen und missen (W15, W09, S07). Somit vermitteln Startups nicht nur relevantes operatives
Wissen, sondern auch eine verbesserte Selbstwirksamkeit an ihr Personal. VVon der Aneignung
solcher Fahigkeiten kdnnen langfristig nicht nur die Mitarbeiter profitieren, sondern auch die
zukiinftigen Arbeitgeber der entsprechenden Fachkréfte.

Trotz dieser Vorteile, die Startups Arbeitnehmern bieten kdnnen, fallt es Startups schwer,
genugend und geeignetes Personal fiir sich zu gewinnen. Dies héngt einerseits mit den hohen
Personalkosten und andererseits mit dem Wettkampf um qualifizierte Talente zusammen. Die
Grinder scheinen sich namlich einig zu sein, dass das Personal einer der grofiten Kostentreiber
fur Startups sowie Wachstumsunternehmen darstellen (W17, W16, Qunomedical (W14), W19,
W06, S02, SU03, SU04, SU07, SUO05), teilweise fallen auf das Personal sogar 80-90% der
Kosten an (W11, S06). Naturlich ist dies jedoch von den vorliegenden Geschaftsmodellen der
Startups abhéngig: besonders bei digitalen Startups wird die Relevanz des Personals fiir die
Produktentwicklung und Geschaftsausfuhrung und folglich die anfallenden Kosten hierfir
hervorgehoben (S06, W03, W04, W11, S07). Aufgrund teurer Preise fir Anzeigenschaltung
auf Job-Portalen (S06) und der hohen Léhne im Allgemeinen (SU02, Qunomedical (W14))
stellt die Personalakquise fiir Startups eine bedeutende Hirde dar. Laut eines Griinders von
einem Energie-Startup sind solche Probleme besonders in bestimmten Fachrichtungen (z.B.
Informatik) allgegenwartig:

,,Die Barrieren sind, dass man einfach einen extrem hohen Wettbewerb um
gutes Talent hat. Und, dass gute Talente in bestimmten Bereichen auch
natlrlich exorbitant viel Geld verdienen, muss man einfach sagen und wir
schnell dann in einen Bereich reinkommen, in denen wir um Entwickler
buhlen, die die Mdglichkeit haben zu anderen grofien amerikanischen Firmen
zu gehen und das ist natiirlich fiir uns ja eine der grofsten Hiirden.* (S02
Grinder und CEO)

Als einen Vorschlag, wie man die Personalverglitung in Startups lukrativer gestalten kénnte,
nennt der Griinder eines Wachstumsunternehmens das Angebot einer Mitarbeiterbeteiligung,
da im Gegenzug die Mitarbeiter eventuell einen geringen Lohn akzeptieren wiirden (W06a).
Dies wirde geringe Personalkosten fur ein Startup zu Beginn verursachen. Bei KONUX (W06)
kdnnen die Mitarbeiter tatsdchlich beispielsweise Anteile an dem Unternehmen erwerben. Da
die Mitarbeiter aber wissten, dass sie die Gewinne bei einem Erfolg hoch versteuern missten,
wirden sie laut Grunder einen bestdndigen und hoheren Lohn bevorzugen. Um die richtigen
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Anreize flir Startups aber auch Mitarbeiter zu setzen, mdisste also das Steuerrecht in
Deutschland angepasst werden (WO06a).

Startups konkurrieren jedoch nicht nur auf Vergltungsbasis mit traditionellen Unternehmen um
den Erwerb von qualifizierten Fachkréften. Auch die Jobsicherheit, die Startups nur beschréankt
gewéhren konnen (Qunomedical (W14)), und das grundséatzliche Interesse von Bewerbern beli
namhaften Unternehmen angestellt zu sein (W21) scheint Startups die Personalakquise zu
erschweren. Auch hier kénnten Mitarbeiterbeteiligungen einen guten Anreiz schaffen. Die
Kosten fur und der Zugang zu geeignetem Personal wird jedoch als Stadte-abhédngig
beschrieben. Wahrend von einigen Grindern Grolistddte wie Berlin oder Miinchen als
geeigneter Standort mit Zugang zu kostenglinstigem und/oder zahlreichem Personal
hervorgehoben wird (S02, W17, SU02, Qunomedical (W14)), betont der Griinder eines jungen
Startups mit neun Angestellten, dass gerade in kleineren Stadten wie Kiel der Wettbewerb um
qualifiziertes Personal geringer und die Personalakquise somit leichter ist (S06). Zusatzlich
nennt der Grinder eines Carsharing-Startups, dass es besonders in ,alteingesessenen
Industriegebieten” wie Stuttgart schwer ist, Mitarbeiter fur Startups gegeniiber grof3en
Konzernen zu gewinnen (W21).

Tabelle 7 fasst die Erfolgsfaktoren, Herausforderungen und Handlungsempfehlungen der
Beziehungen von Startups zu ihren Mitarbeitern zusammen.

Integrative Beziehung
Anzahl und Qualitét des Personals
Universitare Ausbildung und praktische Vorerfahrung der Mitarbeiter
Diversitat des Personals
Verantwortung und Proaktivitat der Mitarbeiter
Okonomische Beziehung
e Schaffung einer fiirsorglichen Unternehmenskultur
e Vergiitung durch Mitarbeiterbeteiligung
Integrative Beziehung
e Zu geringe Praxis-Erfahrung der Hochschulabsolventen
Okonomische Beziehung
e Hindernisse bei Einstellung von auslandischem Personal
e Erhalt eines Visums in der EU
e Hohe Personalkosten
o Wettkampf um qualifizierte Talente

Erfolgsfaktoren
[ ]

c
[<B)
(@)
c
>
=
[<B]
©
st
o
Y—
[%2]
>
©
—
[<B]
I

Integrative Beziehung

e Diffusion von Wissen

e Weiterentwicklung und Initiierung von Innovationen
Okonomische Beziehung

¢ Neuartige Arbeitsmoglichkeiten (Startup-Kultur)

e Praxis-orientierte Weiterbildung der Mitarbeiter durch Startups

Innovationssystem

Tabelle 7: Zusammenfassung der Beziehungen von Startups zu Mitarbeitern.
Quelle: Eigene Darstellung
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4.2 Beziehung zu Kapitalgebern

Die Ergebnisse der qualitativen Inhaltsanalyse zeigen, dass sich die Beziehung von Startups zu
den Kapitalgebern und somit auch die Rolle von Startups im nationalen Innovationssystem je
nach Unternehmensphilosophie und dem daraus gewéhlten Finanzierungstyp unterscheidet.
Identifizierte Finanzierungsarten sind Eigenfinanzierung (Bootstrapping)**, Crowdfunding,
Business Angels, VC und konventionelle Kreditgeber. Die Wahl der Finanzierungsart steht im
Zusammenhang mit der Entwicklungsphase des Startups (siehe Abbildung 3). Griinde hierfir
sind unter anderem Voraussetzungen fir bestimmte Finanzierungsarten, die
Finanzierungssumme und das Investitionsrisiko des Kapitalgebers. Fir eine Seed-Finanzierung
durch offentliche Fordermittel darf das Unternehmen beispielsweise noch nicht zu groR sein.
AnschlieBende Wachstumsfinanzierungen sind bei beispielsweise VCs potentiell héher als
durch einen einzelnen Business Angel.

Finanzierungsphasen Early Stage Expansion Stage Later Stage

Entwicklungsphasen Seed Startup Expansion Bridge Exit

Gewinn- und

Verlusterwartungen >
Eigene Mittel Borsengang
Fordermittel MBO/ MBI
Finanzierungsquellen Crowdfunding Priite Durey
g5q Konventionelle Kredite

| Business Angels
[ Venture Capital Gesellschaften |

Abbildung 3:  Finanzierungs- und Entwicklungsphasen eines Startups
Quelle in Anlehnung an Achleitner/Nathusius (2004, S. 10)

Bei allen Kapitalgebern war der generelle Geldfluss gleich. Zundchst zum Startup hin als
Finanzierung mit der Hoffnung auf spétere Rendite. Die Rendite wird entweder in Form von
Zinsen bei konventionellen Kreditgebermodellen oder durch eine Werterh6hung der
erworbenen Unternehmensanteile bei VCs erwirtschaftet. Bei einer Finanzierung mittels
Crowdfunding ersetzt eine materielle oder immaterielle Gegenleistung die Rendite. Die
Finanzierung Uber Business Angels oder VCs ist immer mit einer Abgabe von
Unternehmensanteilen und somit auch oft von Mitspracherecht bei der Unternehmensplanung
verbunden, im Gegensatz zu einem konventionellen Kreditgeber wie einer Bank.
Nichtsdestotrotz bietet die Finanzierung mittels Business Angels oder VCs den Vorteil, dass
oft auf das Business Netzwerk oder Know-How beziiglich Unternehmensaufbau und Fiihrung
des Kapitalgebers zurlickgegriffen werden kann. Eine solche Finanzierung kann fir

14 Auf Bootstrapping wird in diesem Kapitel nicht weiter eingegangen, da bei dieser Finanzierungsform ein
externer Kapitalgeber als Beziehungspartner nicht vorhanden ist.
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Reputationszwecke eingesetzt werden, um leichter weitere Kapitalgeber zu gewinnen (vgl.
Abbildung 4). °
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Abbildung 4:  Die Beziehung von Startups zu Kapitalgebern
Quelle: Eigene Darstellung

4.2.1 Monetére Beziehung

Der finanzielle Aspekt der Beziehungen zwischen Startup und Kapitalgebern reduzieren sich
auf zwei Geldstrome: Die Finanzierung des Startups durch den Kapitalgeber und die
Auszahlung der Rendite an den Kapitalgeber, entweder in Form von Zinsen bei einem
konventionellen Kredit oder mittels Exits bei einer Finanzierung durch einen Business Angel
oder VC.

4.2.1.1 Finanzierung

Die erste Interaktionsform zwischen Startups und Kapitalgebern beschreibt die Finanzierung
des Startups durch einen Kapitalgeber. Hierbei wird die Finanzierung als Sicherheit flr die
Zukunft des Startups und Ermdglichung der (Weiter-) Arbeit am Produkt wahrgenommen, falls
eine andere Finanzierungsart nicht moglich ist. So beschreibt der Griinder von Flixbus (WO05)
die Mdglichkeit von Kapitalgeberfinanzierung in Form eines Bankkredits. Sie haben sich
hierfur entschieden, da sie Bedingungen von staatlichen Forderprogrammen nicht mehr
entsprachen. In diesem Fall durften sie noch keine GmbH gegrundet haben. Der Griinder von
SU04 sieht wiederum private Kapitalgeber als Mdglichkeit, um nach dem Auslauf einer
Fordermittelperiode weiterhin Vollzeit an der eigenen Produktentwicklung weiterzuarbeiten.

15 Eine genaue Erlauterung zur Herleitung der Beziehung zwischen Startup und Kapitalgebern findet sich im
Anhang Kapitel 7.1.2.3 Qualitative Inhaltsanalyse.
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Mehrere Interviews bestétigen, dass die sehr friihe Suche nach Investoren eine Herausforderung
darstellt (S02, SU04, SU06):

., Wir hatten aber im Prinzip schon ein durchdachtes Geschdftsmodell nach
der Exist-Phase, ein erstes grobes MVP von einem Produkt und sind dann
aber ein Jahr erstmal selbst Geld eintreiben gegangen, [...] und wir haben
immer wieder dann spater Geldgeber getroffen, die gesagt haben, sie hatten
auch bei einer ersten Finanzierungsrunde im Prinzip in so eine Idee schon
investiert oder wenn sie eine erste Version von dem Produkt gesehen hatten.
Da hatten wir uns wahrscheinlich viel Zeit und Energie gespart.* (SU0O4,
Grinder)

Des Weiteren propagieren viele Grinder eine Aufteilung der Finanzierung auf mehrere Parteien
mit dem Ziel erhohter Sicherheit und Unabhangigkeit eines einzelnen Kapitalgebers, da dessen
Probleme sich sonst auf das eigene Startup auswirken kénnen (S09, SU06, SU08). So beschreibt
der Grunder von S09 diese Problematik:

., Wir versuchen jetzt und hdtten das am Anfang eher machen konnen, eine
breitere Streuung oder sagen wir mal so. Wir hatten uns am Anfang auf einen
Investor konzentriert und wir glauben, dass es besser ist das
unternehmerische Risiko auf mehreren Schultern zu verteilen, damit geht
naturlich  einher ein  grofRerer  Verwaltungsaufwand, groRerer
Kommunikationsaufwand, aber der sich in dem Fall glaub ich lohnt. (S09,
Griinder)

Auch der CEO und Griinder von SU06 empfiehlt neben einer Finanzierung durch reine
Kapitalgeber auch auf Forderungen wie EXIST und Unterstiitzung durch Business Angels 0.4.
zu setzen und moglichst friih nach Kapitalgebern zu suchen:

,,.Ja, ich wiirde friher anfangen nach Investoren zu suchen auf jeden Fall,
weil das dauert doch ordentlich lange und ich wiirde wahrscheinlich auch
mir noch gleichfern Exist noch sowas wie einen business angel mit dazu
holen.* (SU06, CEO und Griinder)

Die Strategie der Aufteilung der Finanzierung wird auch vom Griinder von SUO08 unterstitzt,
der neben offentlichen Férderungen und Risikokapital auf eine eigene Sparte baut, die bereits
Gewinne erwirtschaftet.

Neben der groRen Sicherheit, die eine Finanzierung mit sich bringt, gab es auch kritische
Stimmen im Bereich Finanzierung. Hauptgrund ist hierbei der hohe Zeitaufwand der
Investorensuche. Dies wird sowohl vom CEO und Grinder von SUO06 als auch vom CEO und
Grinder von SUO08 beschrieben. Der CEO und Griinder von S02 wirde aus diesem Grund,
zumindest in der Anfangsphase, versuchen auf moglichst viel Fremdkapital zu verzichten.

Neben der langen Dauer Investoren zu finden, wird die im internationalen Vergleich geringe
Menge an Risikokapital in Deutschland kritisiert. Sieben Befragte sprechen dies explizit an
(S03, SU01, SU02, SU0S5, SU06, W07, W15). Deutsche Investoren miissten ,,mutiger* werden
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(SU05, CEO und Griinder) und mehr Risiko eingehen wie in den USA (S03, CTO und
Grunder). Der CEO und Grunder von W07 kommt zu dem Schluss, dass sein Unternehmen in
den USA problemlos das Zehnfache des bisherigen in Deutschland gewonnenen Kapitals
erhalten konnte:

., Wir haben halt die Erfahrung, wenn ich aus den USA Geld aufnehme,
wirden wir ohne weiteres eine [ca. 10-mal hohere] Bewertung bekommen,
haben wir auch schon zugesagt bekommen. “ (W07, CEO und Griinder)

Auch der Grinder von SU02 und SUQ6 kritisieren die im Vergleich zu China und USA sehr
geringen Finanzierungssummen und die im Vergleich geringere staatliche Unterstiitzung wie
beispielsweise:

,, For example, you know, in California and in China you just start a company
in something very innovative then you have, you know, so many support from
the state. They give us this, that, help you everywhere and unfortunately it’s
not the fact in Germany.” (SU02, Griinder)

Aus diesem Grunde suchten sich die Grunder von SUO01 und SUO06 auslandische Investoren,
obwohl sie in Deutschland zunéchst gegriindet haben. SUO1 beschreibt Europa als Standort fir
Risikokapital auf Platz drei hinter den USA, insbesondere Kalifornien, und Asien, insbesondere
China und Japan. Die Kultur deutscher Investoren wird im Vergleich mit den USA oder Asien
als risikoavers eingeschétzt. Der Grinder von W15 sieht das als politisches aber auch als
kulturelles Problem. Kulturell wird mehr Bereitschaft zum Eingehen von Risiken von
Finanzinvestoren in Deutschland bendtigt (W15). Politisch sollten Investitionen in junge
Startups gefordert werden (W15). Zumindest sollten keine steuerlichen Nachteile fiir Business
Angels entstehen (W15).

4.2.1.2 Rendite und Kapitalgeberhoffnungen

Die Rendite flr den Kapitalgeber spielt bei allen Finanzierungsmodellen eine wichtige Rolle.
Wéhrend bei Methoden wie dem konventionellen Bankenkredit die Rendite von vornherein
feststeht, tragen Business Angel oder VC Modelle ein Risiko bei der Finanzierung und die
Rendite ist variabel. Die Gegenleistung, Unternehmensanteile, kénnen in Zukunft einen
ungewissen Wert haben. Da nicht alle Startups sich erfolgreich im Markt etablieren kénnen und
Investoren somit Ausfélle einiger Investitionen verkraften missen, erwarten sie von
erfolgreichen Unternehmen eine moglichst hohe Rendite. Der Griinder von SUQ6 konkretisierte
dieses Phanomen wie folgt:

., Wenn du dir Private Equity oder einen VC holst, dann hat der ja einen Fond,
den er aufgesetzt hat und er will dann innerhalb von flinf Jahren sein Geld
zurtickbekommen. [...] Das heifit, wenn dir jemand eine Million leiht, dann
erwartet der in fiinf Jahren 7,5 Millionen daraus zu machen.” (SU06,
Griinder)

Die hohen Gewinnerwartungen von VC Fonds wurden Kritisiert. Kapitalgeber wollen
Unsicherheiten bei Investitionen mdoglichst reduzieren und erwarten dementsprechend
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innerhalb einer gewissen Zeit eine relativ hohe Gewinnausschittung (W16, Griinder). Dies baut
Druck auf Startup Inhaber auf. Auch der Griinder von SUQ9 sieht VVCs kritisch. Sie wirden
keine institutionellen Investoren wie beispielsweise 3M, Konzernunternehmen oder earlybird,
nutzen. Diese hétten alle den ,,Investment Banker Mindset* und arbeiten nach ungeeigneten
Kriterien (SUQ9, Griinder).

Die Unsicherheit bei Kapitalgebern reduziert sich beispielsweise durch Patente. Der Grunder
von SUQ7 beschreibt wie ein Patent den Wert des Startups gesteigert hat. Auch Investoren
haben das Patent positiv aufgegriffen, da, nach ihrer Auffassung, es Wettbewerbern erschwert
das Produkt zu kopieren:

,Es gibt so Situationen wo ein Unternehmen sehr, sehr stark an Wert
gewinnen kann, wenn es eine patentierbare Technik hat. Wir haben das auch
mal gemacht, also wir haben [...] auch tatsdchlich ein Patent angemeldet.
Sehr viel Arbeit, das ist sehr teuer. Aber das [...] kann das halt sehr
wertsteigernd sein, weil es halt Investoren gibt, die das halt wirklich gerne
sehen. (SUO7, Griinder)

Manche Startups nutzen Patente eher, um Investoren zu finden und nur zweitranging flr den
Schutz von Innovationen. SU06, zum Beispiel, sagt, dass das Patent kein ,,wirklicher Schutz*
ist, sondern eher dazu dient den Unternehmenswert vor Investoren zu steigern (SU06, CEO und
Grilinder).

4.2.2 Nicht-monetare Beziehung

4.2.2.1 Einflussnahme von Kapitalgebern

Neben einer moglichen monetéren Rendite, nehmen Kapitalgeber und insbesondere Business
Angels oder VCs oft auch Einfluss auf finanzierte Startups. Startups geben beispielsweise
Unternehmensanteile ab und werden somit abhdngig vom Kapitalgeber. Insbesondere in frithen
Phasen konnen diese Unternehmensanteile im Vergleich zu den erbrachten finanziellen
Leistungen sehr hoch ausfallen (SU03, Griinder). Der Griinder SO1 beschreibt eine Situation,
in welcher die Finanzierung deshalb nicht zustande gekommen ist:

,, Damals war eben im Gesprach das wir 25% abgeben, da war aber die
Beurteilung unseres Unternehmenswertes zu gering fanden wir und ja daher
noch zu hundert Prozent selbst. “ (S01, Griinder)

Startups versuchen sich so lange wie maoglich selber zu finanzieren, um unabhéngig zu bleiben
wie beispielsweise der CEO und Griinder von W07 beschreibt. Ein anderer Aspekt ist die
bendtigte Zeit zum Finden von Kapital. Der Grinder von S02 antwortet auf die Frage, ob er
heutzutage in der Finanzierung etwas anders machen wirde wie folgt:

., Ich wiirde vielleicht nicht versuchen am Anfang so viel Geld aufzunehmen,
sondern eher versuchen mehr zu bootstrappen. Das ist einfach so verlockend
so viel Geld auf dem Konto liegen zu haben und einfach wirtschaften zu
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konnen. Auf der anderen Seite verbringt man extrem viel Zeit immer sonst mit
dem fund raisen. " (S02)

4.2.2.2 Wissenstransfer oder Reputationsgewinn durch Kapitalgeber

Der Wissenstransfer von Kapitalgebern zum Startup und Reputationsgewinn durch
Kapitalgeber wird von Startups als essentiell gesehen. Grundsatzlich sehen die Startups ihre
Kapitalgeber als direkte Partner und teilweise auch als wichtigste Ressource an. Der CEO und
Grinder von S06 zeigt ein Beispiel:

,, Die wichtigsten Ressourcen [sind unter anderen] ein Netzwerk aus Politik,
Hochschulen und hiesiger Wirtschaft, die ein starkes Netzwerk mit
Veranstaltungen fir die Startup-welt und eine Sammlung von Business
Angels, [...] gibt durchaus noch mehr Beispiele dafiir.” (S06, CEO und
Griinder)

Mehrere Startups duBern sich, dass eine gute Vertrauensbasis zu den Kapitalgebern sehr wichtig
sei (SU08, S14, W15).

,Sehr starke Vertrauensbasis, dass wir da eben etwas Erfolgreiches
aufbauen werden und natirlich auch der persénliche Kontakt der vorher
existierte.“ (W15, Griinder)

Der CEO und Grinder von W24 beschreibt ihren Business Angel als essentiell, da diese(r)
bereits Erfahrungen hat zu welcher Phase eines Startups was ben6tigt wird und tber ein gutes
Netzwerk verfugt. Der Griinder von SU10 beschreibt auch wie sie durch VCs ein eigenes
Netzwerk von Startups aufgebaut haben. Dies hat sich als sehr hilfreich erwiesen, da viel
Wissen uber das Netzwerk ausgetauscht wird. Der Grinder von W16 wirde beispielsweise
Investoren mit fachlich relevantem Hintergrund bevorzugen. Ein Griinder von SU04 beschreibt
wie das Startup mit privaten Investoren zusammenarbeitet und regelméaRig Fachwissen und
Erfahrungen austauscht:

., Mit den privaten Investoren sind wir da auch sehr zufrieden. [...] Also mit
dem einen haben wir regelmdfsig Workshops auch, [...] und da bekommen
wir relativ viele Einblicke, machen auch Vertriebsworkshops bei denen. Also
da kommt schon sehr viel Input auf der Businessseite auch, genau. (SU04,
Griinder)

Aufgrund von Wissenstransfer favorisiert der Grinder von S04 Business Angels oder VCs
gegenuber staatlichen FordermalRnahmen, da Fordermalinahmen das Unternehmen nur von
auflen sehen:

,,Da sind Business Angels und VC Funds sehr viel mehr Hands On. Die

dringen sehr viel tiefer ein, konnen es wahnsinnig besser beurteilen. “ (S04,
Griinder)

Die Bedeutung von Wissenstransfer wird auch vom Akzelerator A01 bestétigt. A01 hebt Open
Source Wissensnetzwerke hervor, die sie als Akzelerator fordern:
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,» Wissen ist heute vorhanden, Open Source, es gibt Wissensnetzwerke, es geht
nicht mehr darum neue Technologie zu entwickeln, sondern bestehende
Technologie zu neuen Produkten umzubauen. (A01)

Startups berichten zudem von Reputationsgewinn durch Kapitalgeber (W08). Namhafte VCs
stdrken demnach das Image eines Startups im Gegensatz zu staatlichen Fordermalinahmen.
Dies wird auch aus der Sicht von VCs bestatigt (V02). Die CIO von Coya (W08) fasst es wie
folgt zusammen:

, Wir wollten namenhafte Investoren darin haben, weil das ein
Qualitatsmerkmal, alleine schon fuir unser Startup, ist. Weil wir wissen, dass
wir eine Idee haben, die den Markt, nicht nur Deutschland, sondern auch
dariiber hinaus disruptieren kann.*“ (W08, CIO)

4.2.3 Crowdfunding

Laut den befragten Startups ist Crowdfunding eine beliebte Finanzierungsmethode fur frihe
Phasen. Diese Methode unterscheidet sich von klassischen Finanzierungen, da nicht immer eine
monetare Gegenleistung erwartet wird wie es beispielsweise bei Investoren der Fall ist. Auch
muss die Investitionssumme nicht zurlickgezahlt werden. Fur Investoren ist Crowdfunding also
eine Risikoinvestition, die bei einem Fehlschlag die komplette Summe fordert. Von Startups
wird insbesondere die Freiheit und Verhandlungsmacht als Vorteil gesehen. Es muss keinerlei
Kontrolle in Form von Mitspracherecht abgegeben werden. Der Grunder von S04 hat sich
bespielweise aufgrund der Verhandlungsmacht privater Investoren beim ersten Startup beim
zweiten Startup bewusst fir Crowdfunding entschieden:

,Hast du dich [...] fiir Crowdfunding entschieden. War das gezielt so
ausgewdhlt?” ,,Ja, um die Verhandlungsmacht umzudrehen.* , Was
funktioniert deiner Meinung nach besser? ““ ,, Crowdfunding. * (S04, Griinder)

Crowdfunding wird eher in der friilhen Phase genutzt (W16, Grinder) und ist insbesondere fiir
greifbare Produkte gut nutzbar, da die eigenen Produkte als Gegenleistungen angeboten
werden. Ein Griinder von WQ09 beschreibt ein Beispiel:

Ich halte bei Produktfinanzierungen super. [...] Ein Produkt, du kannst dich
damit identifizieren, du hast auch gute Rewards. Du sagst dann eben: Gib uns
100 Euro und du kriegst dann das [Produkt].* (W09, Griinder)

Crowdfunding kann ebenfalls genutzt werden, um den Bekanntheitsgrad der Idee zu erhéhen.
Der CIO und Grunder von S05 sieht Crowdfunding eher als Marketing Kampagne in
Kombination mit VCs als Kapitalgeber:

., Das hdngt von der Idee ab. Ich kenne Leute, die haben auf Kickstarter sehr
gute Projekte gemacht. Das war aber immer in Kombination mit VCs. Ein
Freund [...] hat das iiber Crowdfunding iiber Kickstarter gemacht. Der hat
aber davor eine Zusage von einem VC gehabt. Mit dem VC hat der das auch
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Crowdfunding wird teilweise kritisch gesehen.

fir das Marketing verwendet. Und haben dann nochmal zwei Mio. Dollar
zusétzlich. Das hat extrem gut funktioniert. Und so kann ich mir das auch
vorstellen. Ich glaube alle diese Crowdfunding Sachen, die funktionieren, so
getrieben sind. Da gibt es schon VCs und Investment. Das ist vom Prinzip her
eine Marketing Kampagne. “ (S05, CEO und Griinder)

Bei einer reinen Finanzierung uber

Crowdfunding findet kein Wissenstransfer statt und ein Startup hat bei Problemen keinen
direkten Ansprechpartner wie beispielsweise ein Investor mit Erfahrungen von anderen
Startups. Der Grunder von WQ9 formuliert das Problem so:

., Crowdfunding ist mittlerweile eine extrem schwierige Sache. Viele Crowd-
Finanzierungen sind den Bach untergegangen. Massiv schlechte
Investorenkommunikation hat stattgefunden von den Griindern aus. Wenn ich
Probleme habe, dann hatte ich gerne einen Ansprechpartner, und ich habe
keine Lust permanent Mails zu verfassen, dass uns grade die Hitte brennt.
[...] Ich brauche einen handfesten Investor, dem ich sagen kann, hey hor mal,
uns explodiert gleich der Laden, lasst uns treffen. (W09, Griinder)

Tabelle 8 fasst die Erfolgsfaktoren, Herausforderungen und Handlungsempfehlungen der
Beziehungen von Startups zu externen Kapitalgebern und Crowdfunding zusammen.

Handlungs-
empfehlungen

Tabelle 8:

Erfolgsfaktoren
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Externe Kapitalgeber
e Streuung fiir erhdhte Sicherheit und Unabhangigkeit
e Starke Vertrauensbasis
e Patente zum Anlocken von Investoren
Crowdfunding
e Mit physischen Produkt gut kombinierbar
e Als Marketingkampagne mit einem VVC oder Business Angel

Externe Kapitalgeber
Frihe Suche nach Kapitalgebern
Hoher Zeitaufwand flr Investorensuche
Abgabe von Anteilen und Verhandlungsmacht
e Wenig Wachstumskapital in Deutschland
Crowdfunding
o Kein Wissenstransfer oder Erfahrungsaustausch

Externe Kapitalgeber
e Staatliche Forderungen sollten erhoht werden.

Startups unterstitzen.

e Business Angels sollten keinerlei steuerliche Nachteile haben, wenn sie

Quelle: Eigene Darstellung

Zusammenfassung der Beziehungen von Startups zu Kapitalgebern
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4.3 Beziehung zu etablierten Unternehmen

Die Ergebnisse der qualitativen Inhaltsanalyse zeigen, dass sich die Beziehung von Startups zu
etablierten Unternehmen und somit auch die Rolle von Startups im nationalen
Innovationssystem je nach Produkt und Interaktion unterscheiden. Bei komplementdren
Produkten entstanden Kooperationen mit dem Ziel neue Kunden durch einen Marktzugang zu
generieren oder gemeinsam das Leistungsversprechen zu erweitern. Substitute Produkte gehen
mit konkurrierenden Interaktionen indirekt als Trendscout oder direkt als Wettbewerber einher.
Unabhangig vom Portfolio zwischen Startup und etablierten Unternehmen war eine Integration
oder der Verkauf des Startups bezuglich eines Technologie-, Image-, oder Wissenstransfers zu
beobachten (vgl. Abbildung 5).1

In den nachfolgenden Abschnitten wird jede der drei Interaktionsformen und die dazugehérigen
Rollen im nationalen Innovationssystem beschrieben. Zudem werden generelle
Herausforderungen bei der Interaktion zwischen Startup und etablierten Unternehmen
aufgezeigt.
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Abbildung 5:  Die Beziehung von Startups zu etablierten Unternehmen
Quelle: Eigene Darstellung

4.3.1 Kooperation zwischen Startup und etablierten Unternehmen

Die Interviews zeigen, dass Kooperationen eine der wesentlichen Interaktionen zwischen
Startups und etablierten Unternehmen sind. So kann eine gemeinsame Partnerschaft den
Marktzugang flr beide Partner erleichtern, in dem Netzwerke an Lieferanten, Kapitalgebern
und Partnern ausgetauscht werden. Eine weitere Form ist die Erweiterung des
Leistungsversprechens, in dem bestehende Ressourcen und Infrastrukturen benutzt werden, um
gemeinsam neue komplementare Produkte zu entwickeln. Bei beiden Kooperationsformen wird
bestehendes Wissen angewandt, erweitert und zwischen den Akteuren verbreitet.

16 Eine genaue Erlauterung zur Herleitung der Beziehung zwischen Startup und etablierten Unternehmen findet
sich im Anhang Kapitel 7.1.2.3 Qualitative Inhaltsanalyse und in der Abbildung 14.
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Der CMO von W02 fasst Kooperationen zwischen Startups und etablierten Unternehmen wie
folgt zusammen:

., Bei Partnerschaften [zwischen Startups und etablierten Unternehmen] geht
es im allgemeinen darum neue Kunden zu gewinnen oder sein
Leistungsversprechen gegeniiber dem Kunden zu erweitern. Dabei habe ich
im Laufe meiner Karriere gute und schlechte Beispiele gesehen. Gescheiterte
Beziehungen zeichnen sich durch eine mangelnde Erfahrung im Umgang mit
komplexen Partnerschaften aus. Ein weiterer Grund sind missverstandene
Erwartungen und nicht aufeinander ausgerichtete Strategien, welche zu
einseitigen Beziehungen fiihren. “ (W02, CMO)

4.3.1.1 Marktzugang und Kundengewinnung

Die erste, gemeinschaftliche Interaktionsform zwischen Startups und etablierten Unternehmen
beschreibt die Schaffung eines Marktzugangs zur Kundengewinnung. Der Grinder eines
fortgeschrittenen Startups in der Informations- und Kommunikationstechnologie (IKT)
Branche (SU08) beschreibt, dass Kooperationen fast immer auf komplementéren und sich
erganzenden Produkten beruhen. Als Beispiel nennt er die gemeinsame Entwicklung von Use-
Cases mit dem Ziel den Kundenstamm zu erweitern und ein Partnernetzwerk aufzubauen. Die
Schaffung einer Win-Win Situation als gegenseitige Hilfe fir einen erweiterten Marktzugang
wird von einem Grinder eines Wachstumsunternehmens in der Gesundheitsbranche (W15)
unterstrichen.

Als Griinde fur ein Vorgehen zur gemeinsamen Nutzung des Marktzugangs wird ein héherer
Gesamtumsatz, die Aufwertung des eigenen Portfolios, sowie eine bessere Aullendarstellung
angefihrt. Der Geschaftsfuhrer und Grinder eines Wachstumsunternehmens im IKT Bereich
(WO03) beschreibt, wie deren innovative Technologie nicht nur ihren eigenen Umsatz, sondern
auch den Umsatz von diversen Partnern erhoht. Der Einsatz dieser Technologie erhéht den Wert
der Partnerprodukte und ermdglicht den Verkauf zusétzlicher Dienstleistungen. Zudem wird
durch das Anbieten der komplementdren Innovation auch die AufRenwirkung von etablierten
Unternehmen verbessert. Der Grinder eines gescheiterten Wachstumsunternehmens im
Bereich Mobilitat (W21) und Logistik weist auf die Wichtigkeit eines Netzwerkes hin, in dem
er bei einem zweiten Versuch ,,wahrscheinlich auf den Platzhirsch zugehen [wiirde], da wir
dadurch weniger Probleme gehabt hatten®.

Voraussetzungen fur die Beziehung ist ein vertrauenswirdiger Partner mit einer bereits
vorhandenen Kundenstruktur und Reichweite. Zudem sollte der Partner ein komplementéres
Produkt mit &hnlichem Qualitatsanspruch haben. Startups gestalten sich als Partner eher
schwieriger, da oft keine Kundenbeziehungen vorhanden sind. Des Weiteren sind &hnliche
Machtverhaltnis sinnvoll, da ein Ungleichgeweicht zum Nachteil des Partners ausgespielt
werden kann. Diese und dhnliche Aussagen wurden vor allem bei Wachstumsunternehmen
(W02, W13, W15) getatigt, welche bereits Erfahrungen mit etablierten Unternehmen
gesammelt haben.

Fur die Initiierung einer gemeinschaftlichen Beziehung mit dem Ziel des Kundengewinns
lassen sich drei Schritte feststellen. Auf etablierte Unternehmen zugehen und die Strategie fur
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den gemeinsamen Marktauftritt besprechen (S05). Gemeinsame Demonstratoren entwickeln
um maoglichen Kunden zu zeigen, wie komplementére Produkte zusammenspielen. Vorstellung
auf gemeinsamen Messeauftritten kann auch zum Ausbau des Partnernetzwerkes dienen
(SU08). Akzeleratoren (A02) forcieren dieses Verhalten durch Demo Days, in dem sie Startups
und etablierte Unternehmen zusammenbringen und damit die Chance einer erfolgreichen
Zusammenarbeit erhéhen. Dies kann auch ein erster Schritt fur ein junges Startup sein, um
einen FuB in die Tur zu bekommen (WO01).

Der Akzelerator AO02 erwahnt als Beispiel die Kooperation von Cubuslab mit
Laborgeréateherstellern. Das Startup stellt in der Partnerschaft ein komplementéres Produkt in
Form eines Adapters her. Der Adapter erweitert die Funktionen des Gerates, in dem es einen
Datenexport und eine Datenubertragung ermoglicht. Benutzer der Gerate kdnnen so ihre
Messungen bequem an andere Geréte ubermitteln. In diesem Beispiel kann Cubuslab die
Vertriebskandéle der Geratehersteller zur Pilotierung nutzen und hat bereits in einer friihen Phase
Kontakt zu verschiedenen Endkunden.

Neben den Vorteilen der friihen Pilotierung und des erweiterten Marktzugangs birgt diese Art
der Kooperation auch Risiken. Durch die enge Zusammenarbeit und dem gemeinsamen
Vertrieb mit etablierten Unternehmen gibt man automatisch auch ein Stiick seiner Technologie
preis, wie der Grlnder eines Startups aus dem Maschinen und Anlagenbau (SUO05)
zusammenfasst. Der Grunder eines weiteren Startups im IKT Bereich (SUQ9) illustriert, wie
aus einer Kooperation schnell eine Komposition werden kann:

. Naja sicher, also einerseits ist es immer mal so dass es Partnern einfillt,
dass es eine gute ldee ist, wenn man vielleicht selber auch in den Markt
reingeht. Das ist jetzt nicht alles ganz plétzlich gekommen und man hat das
so ein bisschen im Blick gehabt, aber sowas passiert natlrlich immer, dass
aus einer Kooperation Komposition wird. Andere sind auch einfach
abgekhlt, da ist das Interesse dann eingeschlafen und oft ist es auch einfach
so, dass auf der menschlichen Seite ein Kontakt, den man hatte, der dann
vielleicht nicht mehr da ist, [...] auch die Partnerschaft dann nicht so
umgesetzt hat wie man sich das vorgestellt hatte. Also die Partnerpflege ist
eine komplexe und die verlangt es immer wieder dran zu bleiben, wo es
sicherlich nicht nur Erfolge gibt, keine Frage. (SU0S)

Neben der Gefahr der plétzlichen Konkurrenz kann auch ein unterschiedliches Machtverhéltnis
zum Verhéngnis werden. Der Griinder des Wachstumsunternenmens W09 beschreibt die
Situation, in der ein Partner den Preis fur das eigene Produkt so stark reduzierte, dass es nicht
mehr kostendeckend war. Wahrend sich flr Startups niemand einsetzt, halten jeweils etablierte
Unternehmen eine eigene Rechtsabteilung vor. Der Geschéftsfiihrer des Startups S04 fasst es
zusammen, indem ,,[Partner] driicken dir halt auf, was du machen musst. Man hat nicht viel
Verhandlungsspielraum®.

Madglichkeiten um den Herausforderungen zu begegnen sind von Anfang an gemeinsame
Spielregeln zu definieren und Transparenz Uber die gebrachten Leistungen zu schaffen. Der
Geschaftsfuhrer eines Startups im Energiebereich (S02) illustriert gemeinsame Spielregeln
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anhand von sogenannten ,,Requests for Common®. In diesem Dokument klért jede Partei von
Anfang an, wer welche Ressourcen zur Verfugung stellt und welche Anforderungen von der
jeweiligen Partei zu erfullen sind. Somit wissen beide Parteien was sie liefern und einsetzen
mussen. Ein Beispiel fir mehr Transparenz in einer Geschaftsbeziehung liefert das
Wachstumsunternehmen Qunomedical (W14). Das Unternehmen zeigt den Mehrwert der
Beziehung:

., Wir machen Reports, wir machen Datenanalysen, Auswertungen fiir die,
Performance, wir stellen sicher das die Zusammenarbeit gut funktioniert,
dass Abstimmung gut funktioniert und so weiter. Aber wir geben auch
Feedback, wenn mal ne Beschwerde kommt oder so, das geht direkt an sie
zuruck. Also ne sehr enge Abstimmung und Zusammenarbeit, aber diese
Beziehung ist uns sehr, sehr wichtig. ** (Qunomedical (W14)).

Weitere positive Erfahrungen hat der Griinder eines Startups aus dem Gesundheitsbereich
(S02). Er liefert Transparenz tber den gegenwaértigen Stand der Entwicklungen, indem er
Partnern Zugriff auf deren Projektmanagementtool gewéhrt. Dadurch sehen Partner welche
Implementierungen wann geplant sind und welche Features und Funktionen bald implementiert
werden.

In Bezug auf das nationale Innovationssystem lassen sich bei einer Beziehung mit Fokus auf
einen Marktzugang und Kundengewinnung verschiedene Effekte beobachten. Zum einen kann
das Startup fur eine Verbreitung von Technologien sorgen und zum anderen die eigenen
Produkte schneller am Markt reflektieren. Das Beispiel des Herstellers von Adaptern fir
Laborgeréatehersteller zeigt, wie vormals weniger stark digitalisierte Produkte durch Startups
im Verbund komplementarer Produkte wettbewerbsfahig gemacht werden kénnen. Ein weiterer
Vorteil ist, dass Startups durch die Partnerschaft mit etablierten Unternehmen in Form von
Mittelstandlern schnell mit dem Markt und somit auch mit Kunden konfrontiert werden.
Anstelle Produkte zu entwickeln fur die es keinen Markt gibt, kdnnen Startups schon friihzeitig
testen ob das Produkt und das Geschéftsmodell funktioniert.

Der erweiterte Marktzugang trégt auch zu einer Verbreitung von Technologien in Bezug auf
das technologische Innovationssystem bei. Gerade im Geschaftskundenbereich profitieren
etablierte Unternehmen oder Mittelstdndler von einer gemeinsamen Zusammenarbeit mit
Startups. Das Beispiel des Laborgerateherstellers zeigt, wie der Adapter als Schnittstelle
zwischen verschiedenen Gerdaten eine erste ldee oder Technologie fiir das technologische
Innovationssystem darstellt. Gerétehersteller konnen sich daran orientieren und darauf
aufbauend eigene Dienste entwickeln.

4.3.1.2 Leistungsversprechen erweitern

Die zweite, gemeinschaftliche Interaktionsform zwischen Startups und etablierten
Unternehmen beschreibt die gemeinsame Erweiterung des Leistungsversprechens gegeniiber
dem Kunden. Im Gegenzug zum Marktzugang liegt der Fokus nicht auf einer gemeinsamen
Nutzung der Vertriebskandle, sondern auf einer gemeinschaftlichen Entwicklung des
Wertversprechens gegentiber dem Kunden. Bei der Erweiterung des Leistungsversprechens
kdénnen Produkte nicht einfach ausgetauscht werden, wie am Beispiel der Adapter fir
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Forschungsgerate, sondern flieen in das Produkt des etablierten Unternehmens als sogenannter
Mehrwertbaustein mit ein (SUO05). Der Griinder eines Wachstumsunternehmens im IKT,
Gesundheitsbereich fasst die Beziehung wie folgt zusammen:

., Die wichtigsten Partner fiir uns sind Technologiepartner, das heifit Partner
bei denen unsere Technologie an bestehende IT Systeme angebunden werden
kann und eben auch entsprechend integriert ist. Und das sind in unserem Fall,
weil unsere Software ja eben auch insbesondere bei groRen Unternehmen
zum Einsatz kommt, solche Unternehmen wie beispielsweise SAP oder Oracle
oder [...] spezialisierte Software fiir CRM in Kanzleibereich. Und mit diesen
Unternehmen sind wir eben auch insbesondere sowohl mit der
Produktentwicklung als auch mit Marketing und Vertriebskollegen in engem
Austausch. “(W15)

Die Grinde fur eine Erweiterung des Leistungsversprechens koénnen vielfaltig sein. Der
Grinder eines Startups im IKT Bereich (SUQ7) beschreibt, dass die Integration der eigenen
Technologien in andere Produkte immer mit einem Austausch und einer stetigen Verbesserung
des eigenen Produktes einhergeht. Ein anderes Beispiel wird von einer Grunderin und
Geschaftsfuhrerin eines Medizintechnikunternehmens angefihrt (Qunomedical (W14)). Durch
eine enge Verzahnung der eigenen Produkte und der eines etablierten Mittelstandlers konnte
das Leistungsversprechen gegentiber dem Kunden deutlich erhéht werden, was zu einem
Mehrwert des Endkunden fiihrte. Die Zusammenarbeit kann aber auch die Firmenkultur
etablierter Unternehmen nachhaltig prégen. Der Griinder des Wachstumsunternehmens
KONUX (WO06) zeigt dies anhand eines Beispiels:

., Ich hatte lange das Gefiihl es gab Zusammenarbeiten, wo das Team dachte,
das ist richtig gut, dass unsere Leute mit solchen Leuten jetzt mal
zusammenarbeiten, dass verandert die. Die Veranderung der Organisation
darf man gar nicht unterschatzen. Natlrlich ist es eine schdone Geschichte.
Die Aufenwirkung darf man nicht unterschdtzen. * (W06a)

Als Voraussetzung fur eine erfolgreiche Partnerschaft mit dem Ziel zur Erweiterung des
Leistungsversprechens sehen Grinder insbesondere zwei Faktoren. Zum einen missen
Materialien fir eine gemeinsame Geschaftsbeziehung bereitgestellt werden, um
Verstandnisprobleme bezlglich der Funktionalitdten und Leistungen des Partnerproduktes
aufzuzeigen. Der Grinder eines Wachstumsunternehmens im IKT Gesundheitsbereich (W15)
unterstreicht die Aussage, indem sie nicht nur ,,Webseiten, sondern auch Videos, die das
Produkt erlautern und Whitepapers, die Kunden erldutern, wie [...] eingesetzt werden kdnnen.*
zur Verfiugung stellen. Als zweiter Faktor wird die Verfugbarkeit einer gemeinsamen
Schnittstelle zur Integration angefuhrt. Der Griinder eines Wachstumsunternehmens im
Gesundheitswesen (W22) beschreibt diese Voraussetzung indem eigene Produkte mit denen
des Partners kommunizieren konnen. Als erster Schritt kann dies ,,einfach Uber Kabel
[funktionieren]. Aber das ist auch nicht optimal, sondern wir wéren gerne integrierter und da
sind wir dabei, mit den Herstellern Kooperationen anzustreben.*
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Die Daten zeigen, dass bei der Initiierung dieser Partnerschaft meist Startups auf etablierte
Unternehmen zugehen. Der Grinder des Startups SUO7 im IKT beschreibt das VVorgehen wie
folgt:

, Aber ansonsten miissen sie denke ich mal davon ausgehen, dass die
Partnerschaften von den Startups initiiert werden missen. Die Grof3en
versuchen zwar immer mal so Scouting Aktivitaten zu machen, aber ich habe
da jetzt noch nicht allzu viel Positives mitbekommen das wirklich nachhaltig
eine Partnerschaft draus entstanden ist. “ (SU0S)

Der Griinder des Wachstumsunternehmens W15 trifft eine ahnliche Aussage:

,Also in den meisten Fillen war es so, dass wir auf die anderen Partner
zugegangen sind, weil wir eben auch kleiner sind als die Partner und
gemeinsam mit den Kunden eben erkannt haben, dass unsere Losung [...]
eben mit anderen IT Losungen in engem Kontext integriert werden sollte und
wir vor dem Hintergrund eben mit den Unternehmen Kontakt aufgenommen
haben, um zu besprechen Uber welche Art von Schnittstelle das geht und wie
man das dementsprechend zusammen realisieren kann und ob sich da
gemeinsame Vermarktungsmoglichkeiten ergeben. “ (W15)

Das Startup SUO8 aus dem IKT Bereich illustriert wie Geschaftsbeziehungen zur Erweiterung
des Leistungsversprechens aussehen koénnen. Das Unternehmen arbeitet mit
Halbleiterherstellern in Europa, China, Russland und Amerika zusammen, um energieeffiziente
Computerchips fur den 10T Bereich zu erméglichen. Dabei erweitert die Zusammenarbeit das
Wertversprechen der Chiphersteller gegeniiber deren Endkunden. Der Geschaftsfiihrer und
Grinder von SUO8 beschreibt die Beziehung als:

,Das Problem das es zu losen galt war halt einfach, dass die
Halbleiterhersteller, es erstmal fiir den Markt es sehr schwer ist dort
Kompetenz zu haben, weil die sich bei sich ganz auf die kabellose
Kommunikation konzentrieren, dort Unterstltzung brauchen und der Markt
den wir jetzt adressieren oder der Standard den wir jetzt adressieren halt
auch einer ist, der relativ schnell gekommen ist [...] dhnlich jetzt von LTE
und anderen, was man vielleicht so kennt vom Telefon, jetzt mithilfe des
Internet der Dinge etabliert wird. [...] Wir haben letztendlich mit unserer
Losung geistiges Eigentum den Halbleiterherstellern zur Verfligung zu
stellen, damit wir auch die Endgerateseite dort mit unterstiitzen kdnnen und
diesen Teil letztendlich mit abdecken und das verlangt halt ein sehr enges
Verstandnis vom Mobilfunkmarkt, vom Halbleitermarkt und diese Nische
haben wir versucht mit unserem Produkt zu adressieren. (SU0S)

Aus der Geschaftsbeziehung ergeben sich auch Herausforderungen. Eine der am hdufigsten
genannten Probleme ist die Firmenkultur innerhalb etablierten Unternehmen. Griinder und
Geschaftsfuhrer der Startups SU02, S02 und von Wachstumsunternehmen W22 bestétigen, dass
Entscheidungen Uber eine Zusammenarbeit oft erst nach Monaten oder Jahren getroffen
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werden. Dieses Vorgehen passt jedoch nicht zum dynamischen Umfeld der Startups und den
sich schnell &ndernden Technologien. Der Geschéftsfuhrer und Grunder des
Wachstumsunternehmens W28 fasst die Herausforderung wie folgt zusammen:

,,Das Problem ist meines Erachtens eher die Geschéaftsanbahnung mit dem
Kunden, das heiflt diese ganzen Netzwerkveranstaltungen, davon gibt es
viele, wenn nicht sogar zu viele. Wir brauchten um Gottes willen nicht mehr
Vernetzung. Wir sind hervorragend vernetzt, wir haben mehr als genug
Veranstaltungen, wo wir mit Kunden sprechen kénnten. Die Herausforderung
ist, dass die Kunden im Wesentlichen, weil wir eben ein B2B Geschéft sind,
sich zu langsam bewegen. Ein Konzerngeschatft ist ja, die sagen ja, okay, wie
lange braucht man, bis man mal was verkauft hat. [...] das ist einfach eine
Eigenschaft der Deutschen Wirtschaft, dass ein Konzern lieber funfmal
dariiber nachdenkt. *“ (W28)

Eine andere Herausforderung besteht darin, dass etablierte Unternehmen erst gar nicht mit
Startups zusammenarbeiten wollen, sondern diese direkt kaufen. Der Griinder des Startups S03
illustriert dies indem ,,man uns dort zu verstehen [gibt], dass man eher an einem Aufkauf des
Startups interessiert ist als an einer Unterstiitzung.*.

Magliche Empfehlungen oder ,,Best Practices® im Umgang mit etablierten Unternehmen haben
Startups, indem sie bereits friih in der gemeinsamen Partnerschaft den Vorteil fur den Partner
hervorheben. Das Startup S06 beschreibt, dass eine gemeinsame Erweiterung des
Leistungsversprechens nur durch Beziehungspflege und regelméaRigen Austausch funktioniert.
Am Ende mussen beide Partner von der Beziehung profitieren und wachsen kdnnen.

Die Beziehung zwischen Startup und etablierten Unternehmen hinsichtlich der Erweiterung des
Wertversprechens gegeniuiber dem Kunden beeinflusst auch das nationale Innovationssystem.
Das Beispiel aus der Halbleiterindustrie macht deutlich, dass nicht nur Vertriebskandle
zwischen Startup und etablierten Unternehmen genutzt werden, sondern dass die Integration
einen deutlichen Mehrwert gegenuiber dem Kunden liefert. Damit tragt ein Startup wesentlich
zur Wettbewerbsfahigkeit fur etablierte Unternehmen bei, indem veraltete Geschaftsmodelle
angepasst und erneuert werden. Das gilt nicht nur fir grole Konzerne, die sich eine eigene
Forschungs- und Entwicklungsabteilung leisten konnen, sondern gerade fir mittelstandische
Unternehmen, die von Technologien und Expertise von Startups profitieren. Damit tragt die
Beziehung dazu bei, Briicken zwischen Unternehmen zu bauen und deren Horizont fur neue
Produktentwicklungen und Wertversprechen gegenuber Endkunden zu erweitern.

Die Diffusion und Kombination von Technologien bietet auch Vorteile fiir das technologische
Innovationssystem. Die Integration der Produkte und Technologien von Startups und
etablierten Unternehmen erlaubt einen Austausch von Innovationskraft durch das Startup mit
gangigem Branchenwissen und einer bereits bestehenden Nachfrage durch etablierte
Unternehmen. Nach Vorbild der Evolutionstheorie werden so vornehmlich Technologien
gefordert, die auch praxistauglich sind. In diesem Kreislauf stellt das Startup neue Technologien
zur Verfligung, um bestehende Strukturen in der Praxis zu verbessern.

54



4.3.2 Integration von Startup in etablierten Unternehmen

Die Geschaftsbeziehung der Integration von Startups in etablierten Unternehmen hat
typischerweise einen Technologie-, Wissens-, oder Imagetransfer zum Ziel. Wenngleich nur
zwei Startups und ein Wachstumsunternehmen der befragten Unternehmen bereits verkauft
oder integriert sind, planen acht weitere einen Verkauf als Exit-Strategie. Die Interviews zeigen,
dass sowohl Substitute als auch Komplemente von etablierten Unternehmen integriert werden.
Bei letzterem kann eine Kollaboration mit dem Ziel eines gemeinsamen Marktzugangs oder der
Erweiterung des Leistungsversprechens gegenuber dem Kunden der erste Schritt fir eine
permanente Integration sein.

Eine Integration bietet nicht nur Vorteile fur das etablierte Unternehmen. Der Griinder eines
Wachstumsunternehmens (W10) beschreibt, dass erst der Verkauf ihres vorherigen Startups
den des neuen Unternehmens ermdglicht hat. Durch die finanzielle Unabhangigkeit waren die
Grinder auf keine externen Investoren angewiesen und konnten das Startup nach eigenen
Waunschen aufbauen. Ein anderer Vorteil ist, dass man als Startup im Kontext eines gréfieren,
etablierten Unternehmens auf deren Kontakte, Ressourcen und Strukturen zuriickgreifen kann.
Der Grunder des Wachstumsunternehmens W11 beschreibt, dass diese Infrastruktur komplett
neue Maglichkeiten bei der Weiterentwicklung des Produktes eroffnet hat.

Voraussetzungen fir eine Integration sind die bisherige Unternehmensentwicklung, sowie die
nachfolgende Prifung seitens des etablierten Unternehmens. Der Griinder des Startups SUO8
beschreibt, dass es insbesondere wichtig ist sich ,,welche Teile sollte man sozusagen innerhalb
eines Startups machen [sollte] und was macht man lieber in einem groRen Kontext
[entwickelt]*. Wie auch bei herkdmmlichen Integrationen bereits etablierter Unternehmen im
Kontext von Akquisitionsgeschaften (Merger & Acquisitions), geht jeder Ubernahme eine
genaue Prifung des zu integrierenden Unternehmens oder Startups einher (due-diligence). Der
Geschéaftsfuhrer des Wachstumsunternehmens W11 illustriert, dass das etablierte Unternehmen
alle Zahlen, Vertrage und Produktentwicklungen ,,auf Herz und Nieren* gepriift hat.

Eine Form der Integration ist der Transfer von sogenannten Schlusseltechnologien. Der
Grinder eines Startups im Mobilitatsbereich (SUO3) zeigt auf, dass all deren Wettbewerber von
sogenannten Original Equipment Manufacturers (OEMs) aufgekauft wurden. Das Beherrschen
der Technologie (Produkt von SUO03) gilt als kritisch flr die zuklnftige Wettbewerbsfahigkeit
etablierter Unternehmen. OEMs kaufen daher die Technologien auf, um sie in deren eigene
Entwicklung zu integrieren.

Die zweite Integrationsform hat das Ziel eines permanenten Wissens- und
Erfahrungsaustausches. Die Grunder der Wachstumsunternehmen W18 und W09 beschreiben,
dass etablierte Unternehmen auf der Suche nach Experten in deren Industrie waren. Bei der
Integration stehen vor allem immaterielle Giter, wie das Wissen der Mitarbeiter, im
Vordergrund.

Die dritte Integrationsform forciert eine Verbesserung des Images durch die Integration von
Startups. Beispiele fir diese Beziehung lassen sich sowohl bei Wachstumsunternehmen (WQ9),
Startups (S06) und Akzeleratoren (A02) finden. Alle beschreiben, dass etablierte Unternehmen
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bei einem Aufkauf von Unternehmen vor allem an der PR und AulRenwirkung interessiert sind.
Dabei soll das Image das eigene Profil als junges, schnelles und agiles Unternehmen schérfen.

Eine der Herausforderungen bezuglich der Integration von Startups in etablierte Unternehmen
ist, dass das etablierte Unternehmen kopiert anstelle Innovationskraft aufzukaufen. Der
Grinder des Startups SUO8 fasst die Herausforderung zusammen:

,,Also Hintergrund dazu ist halt, dass wir deutlich sehen, dass Startups zwar
gerne gefordert werden, aber am Ende des Tages doch die grof3en
Unternehmen doch versuchen alles selber zu machen, anstatt das es dort
einfache Programme gibt, um groRBen Firmen die Mdoglichkeit zu geben
Startups aufzukaufen und so die Innovation reinzuholen und mehr Dynamik
reinzubringen in die ganze Geschichte. Also das ist halt eine generelle Sache.
Startups sind glaube ich sehr wichtig in dem Kontext, aber missen auch
immer im Zusammenspiel mit grof3en gesehen werden, die kdnnen einem das
Leben geben oder auch abdrehen.* (SUOS)

Eine zweite Herausforderung bezieht sich auf das Ungleichgewicht der Machtverhaltnisse
zwischen Startups und etablierten Unternehmen. Der Grunder und Geschéftsfiihrer von SU08
beschreibt seine Erfahrungen mit etablierten Unternehmen:

, Aber, ich sag mal, generell muss man sagen eine gréfiere Firma sitzt am
langeren Hebel und da muss man sich als kleine Firma dementsprechend
aufstellen und dann, nach der Aussage kommt erstmal nichts. Es gilt fiir sie
als kleine Firma immer ihren Weg, ihre Nische zu finden und zu akzeptieren,
dass die gréReren Firmen immer mehr Ressourcen, mehr Leute und mehr
Macht /...].“ (SU0S)

Ahnlich wie bei den Kooperationen zwischen Startup und etablierten Unternehmen hat
auch eine permanente Integration einen Einfluss auf das nationale Innovationssystem. Bei
einem Technologie-, Wissens-, oder Imagetransfer wird die Wettbewerbsfahigkeit
einzelner, etablierter Unternehmen durch eine Diffusion von Technologien und Wissen
erhoht. Gerade das Beispiel des Imagetransfers macht deutlich, dass auch kulturelle
Werte wie Agilitat in das neue Unternehmen Ubergehen. Dies kann gerade eine Chance
fur mittelstandische Unternehmen sein., um deren Innovationskraft langfristig zu starken.

Das Beispiel der Integration von Schlusseltechnologien in etablierte Unternehmen zeigt
wie wichtig Startups fir das technologische Innovationssystem sind. Dabei trifft
besonders gut die Analogie von Schnellbooten (Startups) und Tankern (etablierte
Unternehmen) zu. Startups erforschen und eruieren neue Technologien, welche spater
von etablierten Unternehmen eingekauft und in deren Produkte integriert werden.

4.3.3 Konkurrenz zwischen Startup und etablierten Unternehmen

Als letzte Interaktionsform zwischen Startup und etablierten Unternehmen steht die
Wettbewerbsbeziehung. Dabei kann ein Startup gerade bei Substituten als indirekter
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Wettbewerber in der Funktion eines Trendscouts flir neue Technologien oder Innovationen
stehen. Ferner konnen sich Startups im direkten Wettbewerb mit etablierten Unternehmen
befinden. Ein Beispiel fur letzteres ist das Wachstumsunternehmen Flixbus (WO05), welches in
direktem Wettbewerb mit etablierten Unternehmen steht. Bei beiden zeitlichen Betrachtungen
stellen Startups einen Wettbewerb fur etablierte Unternehmen dar. Im indirekten Wettbewerb
kann sich dies durch einen technologischen oder innovationsbasierten VVorsprung des Startups
auszeichnen, wohingegen ein direkter Wettbewerb um Marktanteile stattfindet.

4.3.3.1 Indirekter Wettbewerb zwischen Startup und etablierten Unternehmen als Trendscout
Im indirekten Wettbewerb zwischen Startups und etablierten Unternehmen nehmen etablierte
Unternehmen Startups als Trendscouts wahr. Der Manager eines Akzelerators in einem
etablierten Unternehmen (A02) zeigt:

., [Das] Unternehmen Startups [brauchen], um innovativ zu sein, pauschal
gesagt. Um zu sehen, was machen andere, was passiert da draufRen, um Dinge
auszuprobieren. Unternehmen kdnnen noch so grof sein, sie knnen nicht
alle Felder selbst abdecken. Weder von der Ressourcenlage, noch von den
Talenten der internen Expertise. (A02)

Als Griunde fiir die Betrachtung von Startups als Trendscouts wird die Beschranktheit der
Ressourcen und Sichtweisen auf Nischen der etablierten Unternehmen genannt. Die Griinder
der Startups S04 und SO5 unterstreichen, dass etablierte Unternehmen oft nicht die
Madoglichkeiten haben Neues auszuprobieren und aus deren etablierten Konventionen
auszubrechen. Dabei kommt Startups die Rolle zu neue Ideen auszuprobieren und etabliertes
zu hinterfragen. So kann die Entwicklung von Startups besonders ,,fiir gro3e Firmen interessant
sein, weil sie andere Sichtweisen auf Produkte aufzeigen.“, wie der Griinder des Startups S05
zusammenfasst.

Startups werden typischerweise am Anfang ihrer Entwicklung von etablierten Unternehmen als
Trendscouts wahrgenommen. Dabei tritt das Startup in noch keinen ernstzunehmenden
Wetthewerb, sondern entwickelt das eigene Produkt zur Marktreife. Als Beispiel beschreibt der
Grinder des Startups SUO6 den Mobilitatssektor:

,,Also Unternehmen schielen halt immer auf diesen ganzen Mobilitdtssektor
und alles was sich da tut, weil ich habe es ja erwéahnt, es gibt, nicht nur der
Wettbewerb, sondern auch die angrenzenden Marktfelder mit denen wir tatig
sind. Also auch sprich autonomes fahren und so weiter und sofort. Da spriel3t
ja gerade hier an jeder Ecke irgendeine neue coole Idee auf und es weif3 halt
eigentlich keiner, was dann fliegen wird, was sich durchsetzen wird. © (SU06)

Diese Beschreibung zeigt das typische Problem der Ressourcenknappheit, welches besonders
kleine und mittelstandische Unternehmen haben. Wéhrend grofle Konzerne eine eigene
Forschungs- und Entwicklungsabteilung haben, ist es besonders flr kleine und mittelstandische
Unternehmen schwierig zu unterscheiden, welche Technologie oder Innovation zukunftsfahig
ist.
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Die Herausforderungen konnten aber auch Chancen fiir das nationale und technologische
Innovationssystem  sein.  Startups  fungieren als natirliche  Forschungs- und
Entwicklungsressource fur das nationale Innovationssystem um neue Technologien und Trends
frihzeitig zu testen und zu erkennen. Die CIO von Coya (W08) beschreibt die Situation wie
folgt:

., Und zwar haben sie die Aufgabe, aus meiner Sicht, darauf hinzuweisen, dass
es andere Wege gibt. Es ist flir Startups auch oft leichter, einen anderen Weg
zu gehen, will sie eben neu anfangen kdnnen und sich mit einem Thema von
einer ganz anderen Perspektive beschaftigen. Und Startups, und das gilt
sicherlich nicht nur fiir das Versicherungswesen, sondern auch flr andere
Wirtschaftszweige, konnen da wirklich Dinge aufzeigen, Uber die
GrolRkonzerne in dem Bereich sicherlich noch nicht nachgedacht haben, oder
vielleicht mal die Idee hatten, aber sich nicht getraut haben, diesen Weg zu
gehen.“ (W0S)

Das Problem dabei ist, dass die Innovationskraft oft in GroRkonzernen konsolidiert wird,
anstelle den breiten Mittelstand zu unterstiitzen.

4.3.3.2 Direkter Wettbewerb zwischen Startup und etablierten Unternehmen

Beim direkten Wettbewerb zwischen Startup und etablierten Unternehmen kédmpfen beide
Parteien um Marktanteile und Kunden. Bei dieser Interaktionsform steht die nattrliche
Selektion im Markt als Wettbewerbsgedanke im Vordergrund. Wie am Beispiel von Facebook
und der traditionellen Nachrichtenindustrie erkennbar, kann der direkte Wettbewerb eine ganze
Industrie verandern. Traditionelle Nachrichtenagenturen mussten auf den Wettbewerbsdruck
von Facebook hin ihr Geschéaftsmodell verandern, indem sie ihre Inhalte zum groBten Teil
kostenlos anbieten und alternative Einkommensarten nutzen, wie beispielsweise Werbung
(Hein et al. 2016).

Auch die empirischen Daten zeigen, dass der Veranderungsdruck einer der Hauptgrinde fir
den direkten Wettbewerb zwischen Startups und etablierten Unternehmen ist. Der
Geschaftsfuhrer eines bereits verkauften Wachstumsunternehmens beschreibt, dass gerade
Startups die  Mdoglichkeit  haben  etablierte  und  gegebenenfalls  verfahrene
Unternehmensstrukturen entgegenzuwirken. Am Beispiel von FlixBus erklart er, wie sich die
Deutsche Bahn auf den neuen Wettbewerber einstellen musste und dadurch selbst neue und
verbesserte Services wie kostenfreies Internet anbietet.

Eine der Voraussetzung fir eine nachhaltig gewinnbringende Wettbewerbsbeziehung ist die
Risikofreude. Der Manager eines Risikokapitalgebers (1aaS01) beschreibt, dass nur
risikofreudige Unternehmen etwas verdndern kdnnen. Hierbei ist der Wettbewerb zwingend
notwendig, um beispielsweise nachhaltige Veradnderung in Bezug auf Umwelt und
Klimawandel zu forcieren. Der Geschaftsfihrer und Grunder des Wachstumsunternehmens
W02 vergleicht Startups in diesem Sinne mit Soldaten in einem Krieg:

,Die Geschichte hat gezeigt, dass gerade in Kriegszeiten die grofite
Innovationskraft besteht. Dies ist auch durch einschlégige Forschung belegt.
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Vergleicht man dies mit der heutigen Zeit, so stehen Startups an der
vordersten Innovationsfronz. ““ (W02).

Die zweite Herausforderung, welche in den Interviews genannt wurde, ist die Etablierung einer
neuen Sichtweise auf einen bereits bestehenden Markt. Der CIO und Grinder des
Wachstumsunternehmens Flixbus (W05) fasst die Aussage wie folgt zusammen:

,Also ich glaube, dass die im Gesamtkontext durchaus die Funktion haben
Dinge neu anders zu denken, was zu durchbrechen, eine neue Sichtweise auf
den Tisch zu bringen und dann fungierst du automatisch als Wettbewerber.
Das heif3t die grofien Unternehmen wachen dann auf und mussen sich selbst
bewegen.“ (W05)

Es ist wichtig anzumerken, dass der direkte Wettbewerb nicht immer mit Erfolg gekront wird.
Das hohe Risiko der Startups, welche in direktem Wettbewerb mit etablierten Unternehmen
stehen, hat auch in zwei der befragten Startups zum Scheitern geflihrt. Der Griinder des Startups
SO05 erklart, dass Google damals einer ihrer groRten Konkurrenten war. Laut eigener Aussage
hatte das Startup versucht im Schatten eines schlafenden Riesens ihre Technologie auf den
Markt zu bringen. Jedoch hatte Google am Ende die ,,ldngere Historie* und SO5 musste sich
geschlagen geben.

Neben einem fairen oder offenen Wettbewerb treten nach Aussage der befragten Unternehmen
auch unnotige Herausforderungen auf. Eine dieser sind sogenannte Trivialpatente. Der Griinder
des Startups SUQ7 beschreibt, dass Wettbewerber:

,die [...] Patente angemeldet bekommen haben und dann warten, bis
irgendwelche Unternehmen Finanzierung haben, um denen dann
Patentverletzungen vorzuwerfen. [...] . Und die Patente um die es da geht,
das sind sogenannte Trivialpatente, also da werden, aus irgendwelchen
Grinden haben sie es geschafft Sachen patentieren zu lassen, die so
allgemein formuliert sind, dass man damit wohl genug Leute einschiichtern
kann, indem man halt sagt, ja wir haben aber 1994 [...] erfunden und dann
lesen sie dieses Patent halt nach und das ist so allgemein formuliert, das es
genauso gut sein kdnnte ok, diese Leute haben 1994 einfach mal das Internet
erfunden und vielleicht auch noch das Mobiltelefon und wahrscheinlich auch
noch Bildschirme. Und [...] diese Leute kommen, oder kamen damit
zumindest oft durch und wir mussten uns gegen diese Leute zur Wehr setzen. *
(Suo7)

Eine zweite, unndtige Wettbewerbsform sind laut der Befragten sogenannte ,,Copy Cats®,
welche nach Aussage des Griinders von W16 neue Losungen ,,mehr oder weniger eins zu eins
kopiert haben und [W16] nichts dagegen tun kann®. Diese Herausforderung tritt insbesondere
bei Softwarel6sungen mit Fokus auf Content auf, da der Quelltext gerade bei Web-
Anwendungen unkompliziert kopiert werden kann. Der Grunder des Wachstumsunternehmens
W15 fasst die Herausforderung wie folgt zusammen:
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., Aber unsere Software als solches ldsst sich aus unserer Sicht nicht schiitzen
und deswegen schitzen wir die im Wesentlichen indem wir versuchen
schneller zu arbeiten als andere und eben immer einen Schritt voraus zu sein
was Innovation angeht. [...] also zu sagen man ist innovativ und ldsst es sich
schutzen und danach ruht man sich aus ware naturlich auch nicht so, Ich
meine ist natlrlich schon wichtig, wenn man wahnsinnige Investitionen hat
in neue Produktentwicklung, dass man dann eben auch die Margen daraus
abschopfen kann, aber im Softwarebereich ist es eben so, dass das
schwieriger ist und deswegen sagen wir, fir uns als Unternehmen, dass wir
das schitzen indem wir schneller arbeiten als andere, innovativer sind,
genau. “ (W15)

Wie das Beispiel zeigt, sind Patente oft nicht mdglich, weshalb Startups darauf angewiesen sind
schneller als der Wettbewerb zu sein.

Aus den bisherigen Aussagen ergeben sich Implikationen der direkten Wettbewerbsbeziehung
auf das nationale Innovationssystem. Wie das Beispiel von Flixbus zeigt, kann ein neuer
Wettbewerber bestehende Strukturen aufbrechen, indem sich etablierte Unternehmen
gezwungen sehen auf die neue Situation zu reagieren. Ein Beispiel aus den Interviews des
Grinders von Flixbus (W05) beschreibt die Implikationen eines neuen Wettbewerbers auf den
oOffentlichen Personenverkehr:

., Friiher hat die Bahn in einem, maximal 2-Jahres Rhythmus die Preise
erhoht. Seitdem Flixbus am Markt ist, ist es nur etwa einmal passiert. Die
ersten 3 - 3,5 Jahre gar nicht. Das heif3t selbst wenn ich nicht Busfahren
wollen wiirde, hatte ich von Flixbus sozusagen profitiert, da die Bahnpreise
nicht teurer geworden sind. Und jetzt bemiiht sich die Bahn um Piinktlichkeit,
jetzt gibt es Internet in den Ziigen, gab es vorher nicht. [...] und jetzt wird es
nicht nur fir die Busfahrenden, sondern fur alle die den o6ffentlichen
Personenverkehr nutzen besser. Und das ist glaube ich die Rolle des
Startups. “ (W05)

Auch in Bezug auf das technische Innovationssystem kann der Wettbewerb zwischen Startup
und etablierten Unternehmen zu neuen Innovationen und einer Diffusion in etablierte
Unternehmen fithren. Wihrend etablierte Unternehmen oft durch das sogenannte Innovator’s
Dilemma (Christensen 1997) in Stillstand geraten und ihre jeweilige Marktposition ausnutzen,
konnen Startups eine naturliche Selektion hervorrufen. Die so entwickelten Innovationen und
Technologien kénnen dann entweder zu einem Umdenken der etablierten Unternehmen fuihren
oder aber selbst neue etablierte Unternehmen hervorgehen.

Tabelle 9 fasst die Erfolgsfaktoren, Herausforderungen und Handlungsempfehlungen der
Beziehungen von Startups zu etablierten Unternehmen zusammen.
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Kooperative Beziehung

e Abgestimmte Erwartungen zwischen den Partnern

e Gemeinsames Verstandnis tber Kundenprobleme schaffen

e Gemeinsame Entwicklung eines Prototypen
Integrative Beziehung

e Transparenz tber Produkte und Leistungen schaffen

e Vertragliche Festlegung der Ubernahmekonditionen
Konkurrierende Beziehung

o Fairer Wettbewerb
Kooperative Beziehung

e Aus Kooperation wird Konkurrenz

e Unterschiedliche Machtverhaltnisse in Bezug auf Ressourcen
Integrative Beziehung

e Gescheiterte Integration und anschlieBende Imitation

e Unterschiedliche Machtverhaltnisse in Bezug auf Ressourcen
Konkurrierende Beziehung

e Imitation

e Feindliche Ubernahmen
Kooperative Beziehung

e Diffusion von Wissen und Technologien

e Schnellere Reflektion neuer Technologien am Markt

e Entwicklung neuer Innovationen
Integrative Beziehung

e Diffusion von Wissen und Technologien

e Erhoéhung der Innovationskraft etablierter Unternehmen
Konkurrierende Beziehung

e Erhoht Innovationskraft durch Wettbewerb

e Startups als Schnellboote zur Frilherkennung neuer Technologien

Erfolgsfaktoren
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Rolle im Innovationssystem

Tabelle 9: Zusammenfassung der Beziehungen von Startups zu etablierten
Unternehmen
Quelle: Eigene Darstellung

4.4 Beziehung zu Universitéten

Die Ergebnisse der qualitativen Inhaltsanalyse weisen auf die sich erganzende
Austauschbeziehung zwischen Startups und Universitaten/Forschungsinstituten hin. Diese
Beziehung l&sst sich in drei Arten aufgliedern: vor dem Griindungsvorhaben dient die
Interaktion zur ersten Wissensgenerierung und zum ldeenaustausch, wahrend der Griindung
spielen Forschungseinrichtungen eine zentrale Rolle fur die Forschung und Entwicklung (z.B.
von neuartigen Technologien) und fur das Mentoring der Grunder, fiir externe Akteure
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induziert eine Kooperation zwischen Startups und Forschungseinrichtungen gegenseitige
Reputationseffekte (vgl. Abbildung 6).%

Im nachfolgenden Abschnitt werden die einzelnen Beziehungstypen veranschaulicht, sowie
Herausforderungen bei der Interaktion zwischen Startups und Universitaten beschrieben.

a Wissenstransfer
g -
Eﬂ 1
) Ideenaustausch
T
S ] Infrastruktur: Mentoring & Netzwerk
tartu i “ . e
U hp 2 Universititen
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é Qualittsmerkmal
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Abbildung 6:  Beziehung zu Universitaten
Quelle: eigene Darstellung

4.4.1 Wissenstransfer und Initiierung

Grundsatzlich vermitteln Universitaten durch das Angebot von themenspezifischen Bachelor-
und Masterstudiengédngen die theoretische Grundlage fur das Geschaft, das Grinder
letztendlich aufbauen (laas01, WO07, SUO05). Laut eines Seriengrinders sollte die
wissensbezogene Ausbildung, um spéteres berufliches Fortkommen sicherzustellen, auch die
primére Aufgabe einer akademischen Einrichtung darstellen (SUQ7). Solches Wissen kann
nicht nur durch den Griinder selbst von Universitaten in das Startup Ubertragen werden, sondern
auch durch die Akquise von Mitarbeitern mit einer entsprechenden universitaren Ausbildung
in Startups diffundieren. Eine Voraussetzung hierfur scheint die Nahe zu einer Universitat, in
welcher fiir das Startup zweckmalRige Studienfacher angeboten werden — wie beispielsweise

ein Blockchain-Masterstudium fiir ein Blockchain-Startup (WO07) oder Ingenieur-Kurse fur ein
Energie-Startup (S02).

Obwohl Universitaten als essentieller Erbringer theoretischer Grundlagen gelten, wird die
Wissensvermittlung doch in bestimmten Branchen als veraltet oder wenig anwendbar
angesehen. Der Erfinder und Entwickler von automatischen Kettenreinigungssystemen nennt
beispielsweise als eine solche Branche den Maschinenbau, da hier gezielte Bildungsangebote,
die innovative und moderne Ansétze integrieren, fehlen wiirden (SU05). Zudem werden selten
relevante, operative Tatigkeiten und Hilfestellungen fur eine Unternehmensgriindung wéhrend

7 Eine genaue Erlauterung zur Herleitung der Beziehung zwischen Startup und Mitarbeiter findet sich im Anhang
Kapitel 7.1.2.3 Qualitative Inhaltsanalyse und in der Abbildung 17.
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einer universitaren Ausbildung Ubermittelt (W17, S01, WO07). Dies fiihrt dazu, dass
(insbesondere jungen, praxis-unerfahrenen) Grindern solche Qualifikationen fehlen und sich
ihre Unternehmung folglich verzégern kann:

. Also ich finde, dass man in der Uni halt so ein bisschen einen Uberblick
uber alles bekommt, aber Uber das Grunden dann selbst muss man sich schon
nochmal viel selber aneignen. Also, ja zum Beispiel, dass man ein Gewerbe
zuerst grindet, dann Vertrage aufsetzt, dann das rechtliche, das ist wirklich
was, was man jetzt nicht so perfekt in der Uni lernt. [...] Wenn mir da mal
jemand unter den Arm greifen wirde, dann wirde das alles ein bisschen
schneller verlaufen und man wirde vielleicht auch nicht irgendwie Fehler
machen, die andere schon zehinmal gemacht haben. “ (501, Griinder)

Durch die Vermittlung von praxis-relevantem Wissen und aktuellen Trends koénnten
Universitaten Studenten also besser auf eine erfolgreiche, spatere Unternehmensgriindung
vorbereiten.

Neben der Wissensvermittlung, entstehen innerhalb von Universitaten oft erste Ideen oder die
Erkenntnis ber ein vorliegendes Problem und das entsprechende Geschaftsmodell zur
Entgegnung. Dies lasst sich unter anderem auf die (teils gezwungene) intensive
Auseinandersetzung mit bestimmten Themenfeldern wéhrend der universitaren Ausbildung
zurlckfihren. Beispielsweise stellen Kurse, die die Durchfiihrung von praxis-orientierten
Projektarbeiten abverlangen, ein Umfeld dar, in welchem Studenten sich aktiv mit einer
Problemstellung beschéftigen und folglich Handlungsbedarf identifizieren. Innerhalb dieser
Projekte werden daraufhin Prototypen entwickelt, die das Fundament flr das spétere
Unternehmenskonzept legen (SU06, WO06b, W15). Universitaten gelten also als geeignete
Umgebung fur die Entfaltung von Innovationen, sind jedoch auf die kreativen Vorschlage und
das Engagement ihrer Studenten angewiesen. Im Falle des IKT-Startups SUQ7 ist
beispielsweise eine Gruppe von Studenten mit ihrer eigenen Idee fur ein Projekt an ihre
Professoren herangetreten:

,,In dem Studiengang musste man bevor man tiberhaupt seine Diplomarbeit
schreibt, ein sogenanntes Projekt machen. Das Projekt besteht tblicherweise
darin, dass man  mit  seinen Kommilitonen  eine  Art
Werbeagentur/Strategieberatung griindet und dann fir ein Unternehmen
oder Organisation ein real-existierendes Kommunikationsproblem l6st oder
zumindest 16sen will. Ublicherweise sucht man sich dann halt einen Kunden
mit denen man das machen kann. Und wir haben halt die Professoren gefragt,
die das Projekt betreuen, ob es okay ware, dass wir selbst der Kunde sind,
also indem wir quasi sagen, das Produkt das sind wir Uber das wir hier
kommunizieren wollen, das wir verbessern wollen. [...] Das haben wir den
zustandigen Profs vorgestellt und die konnten das nachvollziehen und dann
haben die gesagt, okay, Sondergenehmigung, ihr dirft auch eure eigenen
Kunden sein. “ (SU07, Griinder)
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Die Voraussetzung fir die Initiierung erster Konzepte innerhalb akademischer Einrichtungen
beruht also einerseits auf der Proaktivitat von Studenten, andererseits auf dem Einverstandnis
und der Offenheit des universitdren Personals fir eine abweichende Aufgabenbewéltigung
innerhalb der Kurse.

Mit einer noch langwierigeren Zuwendung befassen sich Doktoranden wéhrend ihrer
Promotion mit spezifischen Themen, wovon potentielle Geschéftsideen abgeleitet werden
kdnnen (S06, S03). Diese Geschaftsideen kdnnen durch den pionierhaften Wissensstand an
Universitaten, insbesondere von Doktoranden, zum industriellen und gesellschaftlichen
Fortschritt beisteuern (WO02). Laut eines Grinders, welcher auch (ber zehn Jahre
Berufserfahrung in der Musikwirtschaft aufweist, verschaffte vor allem seine tiefgreifende
Analyse, die im universitdaren Umfeld forciert wurde, ihm einen Wissensvorsprung gegeniber
nicht-universitaren Griindern oder der Industrie, wodurch er fundierte Geschéftsansatze
entwickeln konnte:

,,Die Idee ist in meinem Kopf seit 2003, weil ich damals meine Doktorarbeit
abgeschlossen habe und gedacht habe, das, was ich hier gemacht habe, wird
sich wahrscheinlich kein Kinstler, kein Manager in der Musikindustrie
durchlesen, und auch nicht umsetzen kénnen, weil es einfach zu viel ist.“

(S06, Grinder und CEO)

Obwonhl dieser Grinder schon wahrend der Promotion daran gedacht hat, dass die erarbeiteten
Forschungsergebnisse anstelle eines Buches in eine Software und ein Unternehmenskonzept
ubertragen werden kdnnten, entschied er sich erstmal bewusst gegen eine Griundung, da ihm
unter anderem die zeitlichen Ressourcen wéhrend der Finalisierung seiner Doktorarbeit gefehlt
hatten. Ein weiterer Griinder, der selber als wissenschaftlicher Mitarbeiter an der RWTH
Aachen tatig war, begrindet die fehlende Zeit eines Doktoranden flr eine parallele
Unternehmensgriindung mit der hohen Verwaltungsarbeit und Mittelanwerbung, die wahrend
einer Promotion anfallen. Zusétzlich sei die unternehmerische Tatigkeit naturlich auch mit
grolRem Verwaltungsaufwand verbunden. Laut des Griinders konnte man Ausgrundungen an
Universitaten erhohen beziehungsweise zumindest die geeigneten Rahmenbedingungen hierfur
schaffen, indem Lehrstiihle die administrativen Aufgaben der Doktoranden Ubernehmen
wirden (SU03).

4.4.2 Infrastruktur: Mentoring und Netzwerk-Erweiterung

Prinzipiell unterstitzt die Universitdt oder ein Forschungsinstitut Startups mit der
Bereitstellung einer Infrastruktur, die es Griindern tiberhaupt ermdglicht, ihr Geschéaftsmodell
weiterzuentwickeln  (S03). Als  wichtige Bestandteile der Infrastruktur  von
Forschungseinrichtungen fir Startups werden insbesondere Biirordume (W22), Coaching-
Programme (S08, S06) und der Zugang zu einem erweiterten Netzwerk (S08, SU03) genannt.
Laut des Griinders eines Startups, welches urspriinglich aus der RWTH Aachen entstanden ist,
habe sich die Infrastruktur an Universitaten in den letzten Jahren durchaus verbessert, sei aber
vor allem im internationalen Vergleich (USA und Japan) noch ausbaufdhig (SU03). Haufig
mussen Startups beispielsweise mehrere Monate auf die Anschaffung ihrer notwendigen
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Ressourcen durch die Universitaten warten (A01, W22). Eines Griinders zufolge, wessen
Konzept selbst im universitaren Umfeld entstand und weiterentwickelt wurde, stellen mogliche
Grinde hierfur einerseits die prinzipielle Ressourcenknappheit (z.B. verfiighare Raume) an
Universitaten, andererseits die geringe Rangordnung, die Startups an Universitaten
zugeschrieben wird, dar (W22). Besonders in der Vorgrindungsphase und bei begrenzter
Subvention sei es schwer, Zugang zu ausreichenden Ressourcen (wie Blrordumen oder dem
zentralen Rechenzentrum) an der Universitat zu erlangen (S08). Ahnlich ist es bei der
Geldverwaltung fur Startups an Universitéaten:

, Es ist an viele Rahmenbedingungen und Biirokratien gekniipft. Also wir
haben jetzt ein Sachkostenbudget und das lauft tber den Lehrstuhl und wir
missen wegen jeder Sache 3-4 Prozessschritte bei der Abrechnung uber den
Lehrstuhl machen und teilweise ware es total unkompliziert, wenn wir das
Geld privat zur Verfligung héatten oder eben in der Firma. Dann macht man
einfach eine Bestellung und gut ist! So nimmt das Ganze relativ viel Zeit in
Anspruch. * (S08, Grinder)

Eine agile Arbeitsweise kann laut dieser Grinder im universitaren Umfeld also nur geringftigig
umgesetzt werden.

Neben der rein materiellen Unterstitzung, konnen Forschungseinrichtungen auch eine
beratende Funktion fur Startups Gbernehmen, insbesondere bei operativen Aufgaben. Teilweise
fordern Universitaten Startups namlich direkt bei der Einreichung von Antrdgen oder
ubernehmen diesen Dienst géanzlich, um die erfolgreiche Umsetzung der Unternehmung
schneller voranzubringen (W15, SU06, S03). Der Griinder eines Startups, das aus dem Center
for Digital Technology & Management (CDTM) der Ludwig-Maximilians-Universitat
Minchen und Technischen Universitat Miinchen gegriindet wurde, beschreibt, dass er durch
die universitare Hilfestellung einen EXIST-Antrag innerhalb von dreieinhalb Wochen
fertigstellen konnte. Dieser Prozess wirde bei anderen Startups, die keinerlei Unterstiitzung
erfahren, deutlich langer dauern (S08). Des Weiteren bieten einige Universitaten
Veranstaltungen fir Griinder an, in welchen mogliche Griinungsideen und —wege (SU03, S06)
sowie Einfiihrungen in Buchhaltungs-, Steuer- und Personal-Thematiken (S08) adressiert
werden. Die beratenden Mentoren oder Coaches an solchen Lehrstiihlen oder integrierten Hubs
seien nicht zwingend Professoren oder wissenschaftliche Mitarbeiter, sondern vielmehr Alumni
oder erfolgreiche Grinder mit zahlreichen Kontakten in die Industrie (z.B. VC Firmen). Die
Wissensvermittlung spielt wéahrend der Coachings an Universitaten also nur eine sekundére
Rolle, als viel wichtiger wird der Aufbau eines Netzwerkes erachtet (S08, SU03). Dies wird
teilweise an Universitaten auch bereits ermdglicht, allerdings kdnne man den Prozess laut
einiger Grunder noch optimieren:

,, Eine Organisation, wo wenn man jetzt als Startup kommt und sagt, hier ich
will mal mit jemanden reden, der Ahnung da und da riber hat, wer ist die
Person [...], konnt ihr als TUM da vielleicht den Kontakt herstellen oder so.
Weil als kleiner Student oder als Nobody antworten sie nicht. Also das kénnte
ich mir vorstellen, das wdre echt hilfreich. “ (S08, Griinder)

65



Ein anderer Griinder schlagt sinngemal eine Art Verzeichnis vor, aus dem hervorgeht, welcher
Professor oder wissenschaftliche Mitarbeiter Kontakt zu welchem Unternehmen hat, sodass
man direkt an diejenige Person herantreten und um eine Kontaktvermittlung in die Industrie
bitten kann (SUQ3).

4.4.3 Forschung & Entwicklung (von neuartigen Technologien)

Universitaten fordern ebenfalls Startups/Grinder — vor allem im fortgeschrittenen Stadium —
bei der Verfeinerung ihrer Geschéftskonzepte (W13, W19). Beispielsweise helfen
wissenschaftliche Mitarbeiter dem Wachstumsunternehmen W19 dabei, zu prifen, welche
wichtigen Erkenntnisse aus Unternehmens-Datensédtzen (z.B. Kundenverhalten) abgeleitet
werden konnen, um entsprechende Einflisse in der Geschéaftsmodellanpassung zu
berticksichtigen. Der Grunder einer SaaS-Plattform bot in der VVergangenheit praxis-orientierte
Kurse an der Popakademie in Mannheim an, in welchem Studenten Design- und
Marketingaufgaben flr sein Startup bernehmen koénnten. Der Zugriff auf solche Ressourcen
durch Universitaten sei &uBerst hilfreich, denn als Startup sei man fir jede kostenginstige,
helfende Hand dankbar (S06).

Auch bei der Entwicklung (S03, W06b) und Voranalyse (SU08, W13) neuer Technologien
kénnen Universitaten eine essentielle Rolle einnehmen. Der Griinder eines Logistik-Startups
entschied sich beispielsweise trotz bestehender Alternativen bewusst fur den Zukauf eines
Motorsteuergerdts, das an einer Universitat entwickelt wurde:

., Fiir das zentrale Steuergerat gibt es auch nicht so viel Auswahl, da gibt es
in Europa drei, vier Firmen die Motorsteuergerate bauen. Und wir haben uns
entschieden fir ein Spin-Off der Technischen Universitit Wien. [...] Die
gunstigste Losung, die wir freiverkauflich auf dem Markt gefunden haben, die
flr unsere Anwendung passend ist, hatte uns in der Serie zwischen 15.000
und 20.000 Euro gekostet. Aufbauend auf die gleiche Hardware haben wir
von dem Spinoff der Technischen Universitat Wien die gleiche Lésung fur
unter 1000 Euro gefunden. [...] Der Preisunterschied ist fast 1 zu 10. " (SU03,
Griinder)

Der Hauptgrund fir den Erwerb, der aus der Universitat entstandenen Technologie, sei fiir
diesen Grunder der Preis gewesen, qualitativ sei die Technologie gleichwertig gewesen. Aber
h&ufig werden die Technologien an Universitdten sogar als pionierhaft und qualitativ
hochwertiger beschrieben, da Wissenschaftler stets an den neuesten Techniken forschen
wirden (SU03, W02).

Die primar wissenschaftliche Ausrichtung an Universitaten erschwert andererseits jedoch die
Entwicklung relevanter Ideen, da dadurch Konzepte entstehen kénnen, die in der Praxis keine
Anwendungen finden wirden. Dies bestétigt selbst der Grinder eines Startups, welches aus
einem Forschungsinstitut entsprungen ist:

, Es fehit ein Geflihl fur Entrepreneurship. Es wird sehr haufig fur die
Schublade geforscht und es wird flr die Schublade entwickelt bzw. es wird an
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Themen gearbeitet, die eigentlich von der wirtschaftlichen Seite nicht
relevant sind. [...] Da treffen Welten aufeinander, wenn man mit
wissenschaftlichen Ergebnissen ein Geschdft machen will.** (S03, Grunder
und Chief Technical Officer (CTO))

Der Fokus auf wissenschaftliche Erkenntnisse ist vor allem dann verfanglich, wenn die
abgeleiteten Hypothesen und erwartenden Effekte unsorgfaltig erforscht wurden und sich
folglich als falsch erweisen. Beispielsweise offenbarten sich fur das Produkt eines Medizin-
Startups — trotz analysierter und beschriebener Effekte eines Doktoranden — die Ergebnisse in
Experimenten letztendlich als widerspruchlich, wodurch die Basis des gesamten
Geschaftsmodells obsolet wurde. Der Grunder dieses Startups betont daher die Relevanz des
Themas ,,Fake Science* (SU09).

Um die Verwendbarkeit und die Richtigkeit wissenschaftlicher Ergebnisse zu validieren,
scheint es zielfuhrend, einen kontinuierlichen Austausch zwischen der Industrie und
Universitaten herzustellen. Der Griinder eines Startups in der loT-Branche nennt den Willen
von Uni-Seite, Forschungsergebnisse an wirklichen Problemen zu messen und umgekehrt, sich
als Industrie auf neue Sichtweisen einzulassen als ausschlaggebende Faktoren (SUQ8).
Madgliche universitare Einrichtungen hierfir stellen — ahnlich wie fiir die Coaching-Programme
— Hubs dar, in welchen sich Top-Absolventen mit Industrie-Experten austauschen kénnen, um
gemeinsam bahnbrechende Ideen weiterzuentwickeln (A01, S08). Zudem ist es fur Studenten
und wissenschaftliches Personal wichtig, neben der akademischen Ausbildung auch in
verschiedenen Unternehmen zu arbeiten, um ein Verstandnis (ber tatsachliche
Handlungsbedarfe zu erlangen (W07, W17). Die Maglichkeit oder Pflicht fir Doktoranden
innerhalb der Promotion einige Monate in Unternehmen verbringen zu durfen/mussen, kénnte
die Verbindung zwischen Industrie und Wissenschaft und somit die Praxisrelevanz von
Forschungsprojekten aktiv fordern (SUQ8).

4.4.4 AulRenwirkung: Universitat als Qualitdtsmerkmal vs. Startup als Profilierung

Die Kooperation mit einer Universitat kann, insbesondere, wenn diese international und/oder
in der Zielgruppe des Startups anerkannt ist, zu einem Imagetransfer in die Industrie fuhren
(S06, SU06). Ein Griinder, der sich spéter auch zu einer Ausgriindung am CDTM entschied,
hatte wahrend seiner Studienzeit das Gefiihl, dass ihm auf Messen aufgrund seiner Ausbildung
an der TUM mehr Glaubwiirdigkeit geschenkt wurde (S08). Auch flr Risikokapitalgeber gilt
unter anderem die akademische Ausbildung als wichtiger Indikator fir die
Vertrauenswirdigkeit und Qualitat eines Grinders (V01, V02), insbesondere, wenn sich das
Grundungsvorhaben von der bisherigen beruflichen Erfahrung des Griinders unterscheidet:

., Wenn jemand zum Beispiel bisher im Hotelgewerbe war [...] und plotzlich
jetzt eine Plattform fiir Baumaschinen machen will [...], dann frage ich,
warum ist das so, ist das sinnvoll. Bei sehr technischen oder sehr
anspruchsvollen Themen schauen wir, ist da jemand von anstéandigen
Universitaten dabei in dem Bereich, also in Deutschland RWTH, KIT, ETH
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in Ziirich und so weiter und sofort. Da schaut man dann schon.” (V02,
Investment Manager)

Zusatzlich kann die Zusammenarbeit von Startups mit Universitaten Innovationsoffenheit
signalisieren (SU08). Andererseits kdnnen auch Startups die Reputation eines Lehrstuhls oder
einer Universitat aufwerten (A01), vor allem, wenn sich Ausgriindungen zu bedeutenden und
erfolgreichen Wachstumsunternehmen wie im Falle von Flixbus (W05) und KONUX (W06)
entfalten. Ein Seriengrinder, der fur seine Startups gerne mit Universitaten kooperiert, hebt
hervor, dass Universitaten sich bei einer solchen Kooperation mit Industrierelevanz riithmen
kdénnen (SUO08). Neben der Anzahl von Publikationen und Drittmittelprojekten sei die
Ausgriindung und Unterstiitzung von Startups bereits eine verankerte Leistungskennzahl an
einigen Universitdten, um Forschungseinrichtungen als ,,Geburtstort fiir Startups® zu
positionieren (S03).

Tabelle 10 fasst die Erfolgsfaktoren, Herausforderungen und Handlungsempfehlungen der
Beziehungen von Startups zu Universitaten zusammen.

Integrative Beziehung

e Nahe zu Universitat mit passenden Studienangeboten

o Kireativitat und Engagement der Studenten
Mobilisierende Beziehung

e Pionierhafter Wissensstand an Universitaten

e Entlastung von operativen Aufgaben durch Universitét

e Coaching-Programme zu Griindungsthemen
Offentliche Beziehung

e (Internationale) Anerkennung der Universitat

e Ausgriindung als verankerte Leistungskennzahl an Universitaten
Integrative Beziehung

¢ Bildungsangebote sind veraltet und nicht praxis-orientiert
Mobilisierende Beziehung

e Zeitliche Ressourcen der wissenschaftlichen Mitarbeiter

e Biurokratische Hemmnisse und Ressourcenknappheit an Universitaten

(z.B. Blroraume)

Offentliche Beziehung

e Praxisrelevanz der Forschung
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Integrative Beziehung
e Diffusion von Wissen
Mobilisierende Beziehung
Entwicklung von Prototypen
Zugang zu Technologien
Infrastruktur zur Weiterentwicklung von Innovationen
Aufbau eines Netzwerkes zur Industrie
Offentliche Beziehung
e Ausgrindung von bedeutenden Wachstumsunternehmen
e Investition von Kapitalgebern durch Reputation der Universitat
e Zusammenarbeit signalisiert Innovationsoffenheit von Universitaten
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Tabelle 10 Zusammenfassung der Beziehungen von Startups zu Universitaten
Quelle: Eigene Darstellung

4.5 Beziehung zum Staat

Die Beziehung zwischen Startups und dem Staat nimmt eine wichtige Rolle im nationalen und
technologischen Innovationssystem ein, da sie die Madoglichkeiten und Grenzen des
Innovationssystems festlegt. Im Detail entstehen direkte Berlihrungspunkte zwischen den
Startups und dem Staat durch eine technologische, eine finanzielle sowie eine gesetzliche
Beziehung (Abbildung 7).*
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Abbildung 7:  Die Beziehung zum Staat
Quelle: eigene Darstellung

18 Eine genaue Erlauterung zur Herleitung der Beziehung zwischen Startup und Mitarbeiter findet sich im Anhang
Kapitel 7.1.2.3 Qualitative Inhaltsanalyse und in der Abbildung 19.
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Im Folgenden wird auf die drei Beziehungen sowie auf die Herausforderungen in den
Beziehungen genauer eingegangen.

4.5.1 Technologische Beziehung

Der Staat stellt die Infrastruktur fiir entscheidende technologische Entwicklungen bereit. Diese
Infrastruktur ist fur die gesamte Wirtschaft, aber insbesondere fiir Startups enorm wichtig, da
sich Startups laut dem Griinder eines Startups aus der Mobilitat- und Logistikindustrie (SU06)
haufig mit innovativen Geschaftsmodellen beschéftigen, die auf einer fortgeschrittenen,
technologischen Infrastruktur aufbauen. Wichtige Grundvoraussetzungen fur Startups sind eine
flachendeckende digitale Infrastruktur sowie Standardisierungen, aber auch nicht-
technologische Voraussetzungen, wie der einfache Zugang zu Akteuren aus dem
Innovationssystem (SU06, SU08, WO07). Auf Basis dieser Grundvoraussetzungen koénnen
Startups Technologien und gleichzeitig Anwendungsfelder fiir diese generieren.

Die CIO von Coya (WO08) betont, dass insbesondere in einer Zeit, in der Technologien eine
wichtige Rolle spielen und in der sie immer schneller erfunden werden, Startups notwendig
sind, da sie im Vergleich zu etablierten Unternehmen schneller reagieren kénnen. Daher
unterstitzt der Staat die Startups und versucht ein nationales und technologisches
Innovationssystem fur Startups zu etablieren (SU03). Auf Basis dessen entwickelt das Startup
neue oder effizientere Losungen und Technologien und sucht gleichzeitig nach
Anwendungsfeldern (z.B. SU01, SUO5, SU08).

Fur die technologische Beziehung zwischen dem Staat und einem Startup gibt es keine
Rahmenbedingungen, da die Beziehung vielmehr eine Wechselwirkung darstellt und kaum
personlicher Kontakt besteht. Eine Ausnahme stellt die Kontaktaufnahme tiber Amter dar, wie
beispielsweise das Patentamt, durch das die technologischen Entwicklungen beim Staat
geschitzt werden kdnnen (W15).

Startups sehen unterschiedliche Herausforderungen in der technologischen Beziehung zum
Staat. Diese werden anhand der technologischen Infrastruktur, der Standardisierung sowie dem
Zugang zu Akteuren aufgezeigt.

Ein wichtiger Aspekt ist fur den Grunder eines Wachstumsunternehmens im Bereich Finanzen
(W10) die fehlende digitale Infrastruktur, die in anderen Landern, denen es wirtschaftlich sogar
schlechter geht, bereits vorhanden ist. Dabei hebt er insbesondere den flachendeckenden
Breitbandausbau in Deutschland hervor. Der Griinder eines Startups (SUO06) sieht es zwar
positiv, dass es bereits Initiativen zum Breitbandausbau gibt, allerdings schreitet dieser, seiner
Meinung nach, zu langsam voran und ist somit eine grof’e Herausforderung fir Startups mit
innovativen Geschéftsmodellen, die ein flachendeckendes Internet- und Mobilfunknetz
benotigen. Er glaubt daher, dass die Umsetzung noch deutlich verbessert werden kann.

Des Weiteren fehlen Standards fiur technologische Entwicklungen innerhalb bestimmter
Industrien, die erst eine gewisse Sicherheit fir Startups und ein nachhaltiges, innovatives
Geschaftsmodell ermdglichen. Der Grinder eines Wachstumsunternehmens aus der
Versicherungsbranche (W17) betont:
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,,[Die] europdische Zahlungsdienstrichtlinie [...], PSD2 [...], [ist] im
Prinzip [die] Vereinheitlichung des europaischen Zahlungsverkehrs. Das ist
sehr, sehr spannend fur viele FinTechs, weil die halt dann auf bestimmten
[...] Datenformaten wund Standards aufsetzen konnen, um [...]
Dienstleistungen anzubieten und damit auch die Banken als sozusagen
klassische Player da dann in die Bredouille bringen. Das gleiche sollte es im
Versicherungsbereich eigentlich auch geben. Also, dass es wirklich fur alle
gleich genutzte Standards gibt, wie Daten iibertragen werden.” (W17,
Griinder)

Demnach sollte zukunftig in einzelnen Sektoren untersucht werden, welche Standards
notwendig sind, sodass Startups mit etablierten Unternehmen in den Wettbewerb treten kdnnen.
Dabei kdnnen auch andere Industrien als VVorbild genommen werden.

Zuletzt betonen viele Griinder, dass der Zugang zu einzelnen Akteuren, insbesondere Amtern,
bisher eine groRe Herausforderung darstellt, da dieser nur beschrénkt digital moglich ist. Dies
sieht der Grlnder eines Wachstumsunternehmens aus der Finanzbranche (W16) kritisch, da
verhaltnismaRig viel Zeit und Kosten fir die Gange zu Amtern, um wichtige Antrage
genehmigen zu lassen, aufgewendet werden muissen. Zwei weitere Griinder von
Wachstumsunternehmen in den Bereichen 10T und HealthTech (W07, W15) sehen allerdings
die Losung darin, dass der Staat eine technologische Infrastruktur bereitstellen sollte, in der
Antrége digital ausgefillt werden kénnen und digitale Signaturen rechtsbindend werden.

Die technologische Beziehung zum Staat ist sehr wichtig, da sie einen starken Einfluss auf die
Grenzen des nationalen, sektoralen und technologischen Innovationssystems hat. Zwar sind die
Grundvoraussetzungen, dass ein Startup in allen drei Innovationssystemen agieren kann,
vorhanden. Allerdings mussen insbesondere im Zuge der digitalen Transformation und unter
der Beriicksichtigung, dass neue Technologien immer schneller erfunden werden, die
Rahmenbedingungen angepasst werden (Oswald/Krcmar 2018). Dies sieht der Managing
Director eines Akzelerators (A01) auch zukinftig als einen kritischen Wendepunkt, da sich
Deutschland in einer sehr guten Ausgangssituation befindet und es grof3es Potenzial bei
Technologien und Industrien gibt, aber die Weiterentwicklung hin zu wirklichen
Anwendungsféllen nicht verschlafen werden darf. Daher sollte auch zukdinftig ein Fokus auf
die technologische Beziehung zwischen den Startups und dem Staat gelegt werden, sodass die
Potenziale genutzt werden konnen.

4.5.2 Finanzielle Beziehung

Die finanzielle Beziehung enthdlt die FordermalRnahmen, mit denen der Staat ein Startup
unterstutzt, sowie die Steuerzahlungen des Startups an den Staat.

45.2.1 Staat als Forderer

Der Staat liefert sowohl nicht-finanzielle als auch finanzielle Unterstiitzung. Nicht finanzielle
Unterstutzung wird haufig indirekt (ber nationale Intermedidre, wie Universitaten oder
Akzeleratoren, ausgefiihrt. Malinahmen, die bereits bei der Beschreibung der Beziehung zu
Universitaten genannt wurden, sind beispielsweise die Unterstiitzung bei Patentanmeldungen
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(SUO03) oder die Bereitstellung von Buroraumen (S01, SU04). Finanzielle Unterstiitzung liefert
der Staat in Form von zahlreichen finanziellen Forderprogrammen. Die befragten Startups
nutzen folgende européische und nationale Férdermalinahmen:

e EXIST Programm (z. B. S02, S03, SU04, SU05, SU06, W03, W20, W22)

e europaische Fonds fiir regionale Entwicklung EFRE (z. B. W11, Qunomedical (W14))
e EU Forderprogramm Horizont 2020 (z. B. S02, W04, W18).

e Griunderzuschuss (z. B. SUQ7)

e Business Plan Wettbewerbe (z. B. W15)

e BMBF Programme (z. B. W04)

e High-Tech Griinderfond HTGF (z. B. W04, W11, W13)

e zentrales Innovationsprogramm Mittelstand ZIM (z. B. W04).

e German Accelerator Programm (z. B. W15)

Des Weiteren wurden folgende themen- und standortbezogene Férderungsprogramme genutzt:

e Pro Fit Programm fiir Berlin (z. B. W17)
e ELSYS fur Bayern (z. B. W04)

Diese Forderprogramme empfinden viele Griinder als ,,kostenlose Gelder, da man relativ gut
und ohne Anteile abzugeben an Gelder gelangt (SU02, S02). Der Griinder eines Startups in der
Seed-Phase sagt beispielsweise tber staatliche FérdermalRnahmen folgendes:

., [Ein] europdisches Forderprogramm [...] [nutzen] relativ viele
Unternehmen, weil das einfach auch nochmal eine gute Gelegenheit ist an
viel Geld zu kommen fiir sehr wenig Arbeit* (S02, CEO und Griinder)

Allerdings ist eine staatliche Forderung laut dem Griinder eines Startups im Bereich HealthTech
(SU02) meist nicht kostendeckend. Daher sieht der Griinder eines Wachstumsunternehmens im
Bereich IKT (WO06a) eine staatliche Forderung auch vielmehr als eine reputationsfordernde
Mafnahme. Er begrindete seine Aktivitaten folgendermalien:

., Also gut ich meine wir nutzen schon [...] so ein paar, TWIN und EIT. Also
mein CFO hat ein Ziel von mir bekommen, das heil3t er muss im Endeffekt
schauen, dass er ein paar FoOrdergelder fiir ein paar Research-projekte
erhdlt. /...] Wenn es klappt, ist es schon. Aber ich setzte nicht auf
Staatsforderung, also in irgendeiner Form. Das ist Icing on the cake
sozusagen. “ (Wo6a, CEO und Griinder)

Die Forderungen des Staates werden (ber einen ausfiihrlichen Auswahlprozess zugeteilt.
Manche Startups nehmen daher fiir eine erfolgreiche Bewerbung die Unterstiitzung von
Universitatspartnern oder Agenturen, die sich ausschlieBlich mit der Bewerbung fiir staatliche
Fordermittel beschéftigen, in Anspruch (S04, W15). Fur viele Fordermalnahmen gibt es
Voraussetzungen, die eingehalten werden missen. Je nach Fordermalinahme konnen es
themen-, regions- oder altersbezogene Voraussetzungen sein.
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Startups sehen verschiedene Herausforderungen in der Beziehung zum Staat als Forderer. Diese
sind der birokratische Aufwand, der zeitliche Aspekt sowie die VVoraussetzungen.

Erstens stellt der blrokratische Aufwand, der hinter der Entstehung einer Beziehung zum Staat
als Forderer steckt, eine grof’e Herausforderung dar. Fir viele Startups ist die Hohe der
Forderung nicht verhaltnismalig zum Aufwand, der dadurch entsteht. Daher ziehen die
Grinder eines Wachstumsunternehmens im Bereit 10T (WO07) eine staatliche Finanzierung gar
nicht erst in Betracht und nutzen lieber private Kapitalgeber. Auch flr internationale Grunder
stellt die Burokratie eine grof3e Herausforderung dar. Der Grinder eines Startups (SU02), in
dem kein Mitglied des Griinderteams aus Deutschland stammt, hat Schwierigkeiten, den
Bewerbungsprozess zu verstehen und geht davon aus, dass er alleine nur Fehler machen wirde.
Daher verzichtet er komplett auf staatliche Fordermalinahmen. Aber auch der Grlnder eines
Wachstumsunternehmens (W15), der die Unterstutzung bei der Bewerbung in Anspruch
genommen und auch staatliche Finanzierung erhalten hat, sieht den burokratischen Aufwand
kritisch. Zwar verringert sich der birokratische Aufwand durch die eigene Erfahrung oder die
Erfahrung von Universitatspartnern enorm, allerdings nutzen insbesondere Agenturen diese
Lerneffekte, um mit wenig Aufwand 10% bis 20% der Foérdermittel flr sich zu beanspruchen
(S04, SUO04). Der Grinder eines Startups (S04) sieht die intermedidre Beziehung von
Agenturen Kkritisch:

,,Da ist so viel kaputt in dem System [ ...] ich kann sagen, ok, ich habe es mit

so einer Agentur probiert, und die haben hier mal gesessen, und haben sich
das angehort, aber die sind auch nur dem Geld hinterher. Und dadurch
verkompliziert sich das nur nochmal, weil so eine Agentur ist dann nochmal
dazwischen. Dann sind auch schon 10%-20% der Fordermittel geht fiir so
eine Agentur drauf, nur damit die ein Word-Dokument ausfiillen, [...]. Also
das System ist so korrupt, in dem Sinne, dass es nicht funktioniert. (S04,
Griinder)

Dies ist eine sehr negative Konsequenz, die durch einen zu hohen burokratischen Aufwand
entsteht und die Beziehung zwischen dem Staat und Startups schwécht.

Zweitens sehen die Startups den zeitlichen Aspekt als eine Herausforderung. Zum einen dauert
es sehr lange bis Antrage bewilligt werden (SU03). Haufig werden zunachst auch nur vorlaufige
Forderzusagen gegeben, bei denen nicht sicher ist, ob diese auch eintreten werden (SU08). In
dieser Zeitspanne entwickelt sich ein Startup im Vergleich zu etablierten Unternehmen enorm
weiter (SUO1). Somit muss es bereits wichtige Entscheidungen auf Basis aktueller Ressourcen
sowie Unsicherheit treffen (SU08). Zudem wird bei staatlichen FérdermaRnahmen oft nicht in
Vorleistung gegangen. Demnach missen Ausgaben zunéchst selber gestemmt werden, bevor
spater anteilig die Kosten zuriickerstattet werden (SU03). Dies setzt eine private Liquiditét der
Grlnder, sogar nach Bewilligung von Fordermitteln, voraus (SU08). Diese Aspekte stellen
insbesondere in den frihen Phasen der Griindung eine Herausforderung fur die Beziehung
zwischen Staat und Startup dar. Ein Seriengrinder (SU08) hat in diesem Zusammenhang auch
schon eine schlechte Erfahrung gemacht:
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,Ende 2008 war noch eine Zahlung des High-Tech Griunderfonds zu
erwarten. Wenn diese den Betrag gezahlt hatten, ware man am Jahresende
noch im Plus rausgekommen. Doch die Investoren haben die Zahlung
verweigert, da bestimmte Meilensteine nicht erreicht wurden. Als Domino-
Reaktion haben auch private Investoren die finanziellen Mittel
zurtickgezogen. Es ist zwar nicht illegal, jedoch war es der , Killer* und
fihrte direkt dazu, dass die Geschéftsplan-Rechnungen [...] nicht mehr
aufgingen. Die Patentkosten in Hohe von 40 Tausend Euro sind fallig
gewesen. Somit musste das Unternehmen im Jahr 2009 Insolvenz anmelden. *
(SU09, Griinder und Managing Director)

Drittens stellt die h&aufig fehlende grunderfreundliche Denkweise ebenfalls eine
Herausforderung dar. Zwar blockiert der Staat nicht notwendige Mittel, nichtsdestotrotz fehlt
oft das Verstdndnis, dass in einem Startup unterschiedliche Rahmenbedingungen gelten
(SU01). Als Beispiel nannte der Griinder eines Wachstumsunternehmens (W15) folgende
Diskussion mit einem Fordertrager:

,,Also ich erinnere mich an die Diskussion mit dem Fordertrdger [...], dass
wir eben teilweise einen negativen EBIT ausgewiesen haben, (berhaupt
Verstandnis dafir zu haben, dass Startups keine normale Bilanzstruktur
aufweisen, sondern dass es normal ist, dass man in den ersten Jahren auch
erstmal [...] wissentlich und willentlich Verluste schreibt, um das
Unternehmen eben weiter aufbauen zu kdnnen und dann eine weitere
Finanzierung aufzunehmen. [...] Das hat erst einmal zu einer Absage des
Forderprojektes flr uns gefuhrt. Nur Uber eine massive Intervention von
unserer Seite wurden /...] wir tatsdchlich dann doch noch in dieses
Férderprojekt aufgenommen* (W15, Griinder)

Dieses Beispiel zeigt deutlich, dass Startups sehr viel Energie in die staatlichen
Auswahlprozesse investieren missen und dem bereits durch eine grunderfreundlichere
Denkweise entgegengewirkt werden kann.

Viertens sind die Rahmenbedingungen, die bei der Beantragung von Fordermitteln, eingehalten
werden missen, um Uberhaupt fur Finanzierungen berticksichtigt zu werden, eine weitere
Herausforderung. Eine Rahmenbedingung stellt beispielsweise der Standort dar. In vielen
Bundeslandern gibt es sehr fortschrittliche Forderprogramme, die jedoch nur auf
Bundeslandebene gefordert werden. Der Grinder eines Startups (SU06) sieht darin eine
deutliche Benachteiligung von Startups:

,, Wenn ich meine Firma in Baden-Wurttemberg gegriindet hatte, dann kdnnte
ich ohne groflen Aufwand auf ein Programm zugreifen, dass sich [...] junge
Innovatoren nennt [ ...] und das ist im Prinzip designed fiir Firmen genau wie
in meiner Situation, [...] (also fiir die,) die mit EXIST fertig sind, mit einer
wissenschaftsbasierten Ausgriindung, dann bietet dieses Programm an, dass
es [...] 50% der Personalkosten iiber zwei Jahre lang (trdgt). Und das heifst
in meinem Fall: Mein Unternehmen hat die Kostenstruktur von 80%, die auf
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Personalkosten entfallen [...] und das ist halt ein knallharter Standortvorteil
fir Unternehmen, die in Baden- Wiirttemberg gegriindet worden sind** (SU0G,
CEO und Grinder).

Aus diesem Grund flihlen sich Startups bestimmter Bundeslander benachteiligt. Dies fihrt
dazu, dass viele Griinder zu Beginn bereits den Standort auf Basis der Finanzierung wéhlen und
somit eine Hub-Bildung in wenigen Regionen in Deutschland entsteht. Des Weiteren stellt auch
das Alter von Startups bei der Beantragung von Fordermitteln eine Herausforderung dar.
Beispiele hierfiir sind das EXIST Programm oder die Foérderung von Investoren durch das
Bundesamt fur Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA). Das EXIST Programm fordert
Grinder, die noch kein Unternehmen angemeldet haben. Der Griinder eines Startups (S08)
beschreibt die Situation, dass die Eintragung in das Handelsregister hinausgezogert wurde, um
fir das EXIST Programm berlicksichtigt zu werden und sie daher auch die Patentanmeldung
hinausgezdgert haben, da diese auf das neu gegriindete Unternehmen angemeldet werden sollte.
Dieser kinstlich verschobene Prozess stellt Gefahren bereit, da er die Entwicklung eines
Startups nach hinten verschiebt und Wettbewerbern einen zeitlichen Vorteil verschafft (S08).
Im zweiten Beispiel sollte ein Startup von einem Investor finanziert werden, der eine BAFA
Forderung hatte und somit gewisse Kriterien bei Investitionen einhalten musste. Da das Startup
zwar alle Kriterien erfiillte, aber das maximale Alter um zwei Monate berschritten worden
war, wurde ein neues Startup gegriindet, das das alte Startup aufkaufte. Die Mehrkosten fir die
Neugrindung waren fir den Investor immer noch gunstiger, als auf die 20%-ige
Mittelzurickfuhrung zu verzichten (SU03). Die beiden Beispiele zeigen deutlich, dass haufig
klnstlich Lésungen fir Fordermittel mit vielen Rahmenbedingungen gesucht werden und dies
die Entwicklung eines Startups verzdgert.

Zusammenfassend stellt eine finanzielle Forderung des Staates die Finanzierung des Startups
nicht sicher. Sie wird vielmehr als eine treibende Kraft fur den zukinftigen Erfolg eines
Startups gesehen (SUO02). Innerhalb des nationalen Innovationssystems ist die staatliche
Forderung jedoch auch ein Kommunikationskanal zu mittelstdndischen Unternehmen. Denn
laut dem Griinder eines Startups (SU04) sind themenbezogene, staatliche Fordermalinahmen
nicht nur fur Startups sehr sinnvoll, sondern auch fir die gesamte Wirtschaft. Durch die
Foérdermanahmen findet eine politische Kommunikation statt. Mittelstdndische Unternehmen
erkennen somit Potenziale und versplren einen gewissen Druck Innovationen voranzubringen.
Somit ist eine staatliche Fordermalinahme neben der Forderung der Reputation von Startups
auch eine MaRRnahme der politischen Kommunikation mit mittelstandischen Unternehmen.

4.5.2.2 Startup als Steuerzahler

Mit der Eintragung in das Handelsregister wird ein Unternehmen steuerpflichtig (S02, SUQ6).
Die Hohe der zu zahlenden Steuern ist abhangig von unterschiedlichen Rahmenbedingungen.
Diese Beziehung zwischen Startups und dem Staat ist gesetzlich geregelt.

Auch wenn diese Beziehung die Grundlage des demokratischen Systems in Deutschland
darstellt und generell unterstitzt wird, stellen die nicht grindungsfreundlichen
Rahmenbedingungen und die Komplexitit des Steuersystems fur viele Startups eine grofle
Herausforderung dar.
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Erstens empfindet der Grinder eines Wachstumsunternehmens (W16) das Steuersystem als
nicht grindungsfreundlich. Dies beschreibt er anhand des Beispiels, dass bei einem
gescheiterten Startup keine Verlustvortrdge angerechnet werden konnen:

., Ich wiirde mir wiinschen, dass auf der steuerlichen Seite das griinden von
Startups etwas besser darstellen. Um mal ein ganz konkretes Beispiel zu
geben: Ich habe die Firma gegriindet, Ich habe selber Geld reininvestiert aus
meinem versteuertem Privatvermdgen und habe auch eine ganze Zeit lang auf
Geld verzichtet, auf Gehalt verzichtet um die Kostenbasis niedrig zu halten.
Und das habe ich finanziert tber mein Privatvermdgen. Und wenn das
Startup jetzt nicht erfolgreich ist, dann habe ich dadurch keinerlei Vorteil in
dem Sinne. Also ich habe keine Verlustvortrage oder Ahnliches. Wenn wir
Aktien gekauft hatten fur das gleiche Geld und da Verluste gemacht hatten,
hatten wir Verlustvortrage gehabt, die sie dann wiederum mit anderen
Ertréigen verrechnen kénnen [...] Das kann ich zum Beispiel nicht, also ich
wird da schlechter gestellt im Endeffekt. Und das find ich nicht richtig und ist
auch hemmend am Ende des Tages.* (W16, Griinder)

Zweitens sehen Startups die Komplexitit des Steuersystems insbesondere im internationalen
Wettbewerb auch als eine grofie Herausforderung. Denn laut dem Griunder eines Startups
(SU06) missen Startups in New York beispielsweise die ersten zehn Jahre keine Steuern
zahlen. Der Griunder eines Wachstumsunternehmens (W09) ist sich bewusst, dass eine solche
Regelungen schwierig umzusetzen ist, da nicht so einfach eine Grenze gezogen werden kann,
bis wann ein Unternehmen ein Startup ist. Laut einem anderen Grunder (WO03) hat eine solche
Regelung natirlich VVor- aber auch Nachteile, entscheidend sind allerdings Ansétze, wie man
das Steuersystem einfacher machen konnte. Denn das Steuersystem in Deutschland ist sehr
kompliziert und viele Startups scheitern gerade daran, dass sie der Komplexitat nicht gewappnet
sind (S02, W09). Der Griinder eines Wachstumsunternehmens (WO09) beschreibt in diesem
Zusammenhang zwei Situationen:

,, Wenn du als natiirliche Person, Anteile an einem Startup haltst, und das
[Startup] wird verkauft, dann musst du sofort das versteuern, in dem Jahr,
deinen Exit. Wenn du aber eine UG dazwischenschaltest, dann musst du es in
bestimmten Konstellationen [...] nicht versteuern.“ (W09, Griinder)

. Du bist Griinder einer GmbH und haltst 25% oder 55%, dann machst du
eine [...] Bewertung. Es hat vorher keine Finanzierungsrunde gegeben, du
hast den Firmenwert zum Buchwert gefuhrt. Dann kriegst du plétzlich so
einen Step-Up rein, wo es heil3t, die Firma ist Post Money 10 Mio. Euro wert.
Und die ersten, die sich melden, sind die vom Finanzamt, die sagen: Dein
Vermdgen ist plotzlich gestiegen von 250.000 auf 10 Mio. Jetzt wollen wir
von dir als Person erst einmal Steuern darauf haben. Und du hast noch keine
Mark verdient. [...] Das haben manche nicht auf dem Schirm und die zerlegt
es komplett. Weil du hast ja kein Geld auf der Bank, die sind bei der Firma.
[...] Ist gerade einem Freund von mir passiert. “ (W09, Griinder)
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Daher engagieren viele Startups bereits von Beginn an Steuerberater (SU04). Problematisch
sind wiederum Kosten, die damit verbunden sind, um den Steuerberater zu bezahlen (W20).
Betrachtet man die Beziehung des Startups als Steuerzahler innerhalb des nationalen
Innovationssystems, wird deutlich, dass diese Beziehung die Entwicklung eines Startups stark
beeinflussen kann und ein Startup im internationalen Wettbewerb schlechter stellt. Es ist
allerdings maglich, die Beziehung durch unterschiedliche Reformen zu verbessern. Beispiele
sind die Reduzierung des burokratischen Aufwands, die Reduzierung von Verpflichtungen
sowie die Bereitstellung staatlicher nichtfinanzieller Unterstiitzung (S06). Dabei sollte auch die
gesamte finanzielle Beziehung zwischen Startups und Staat berlcksichtigt werden. Denn
einerseits stellt der Staat finanzielle Fordermanahmen fur die Startups bereit und andererseits
zahlen die Startups Steuern an den Staat.

45.3 Gesetzliche Beziehung

Der Staat gibt den Startups die Rahmenbedingungen fur ihre Geschéftstatigkeit in Form von
Gesetzen und Regularien vor. Startups sind in dieser Beziehung Ratgeber, da sie Experten zu
unterschiedlichen Themenfeldern sind. Somit liefern die Startups einen Wissenstransfer. Der
beidseitige Austausch zwischen dem Staat und Startups ist essenziell, um praxistaugliche
Regularien fiir innovative Themenfelder festzulegen (Qunomedical (W14)).

Praxistaugliche Regularien sind fur die Startups sehr wichtig, da viele Innovationen einerseits
durch Regularien erst ermdglicht werden, andererseits die Startups aus Grauzonen und
Unsicherheiten befreien (SU03). Der Grinder eines Wachstumsunternehmens aus der
Finanzbranche (W10) betont, dass in Deutschland ein gutes regulatorisches Umfeld herrscht:

Ich glaube insgesamt [...] haben wir in Deutschland ein extrem
professionelles, extrem anerkanntes, auch international anerkanntes
regulatorisches Umfeld. BaFin (die Bundesanstalt far
Finanzdienstleistungsaufsicht) gehort weltweit zu den Top Regulierern
tiberhaupt und ich glaube, dass sehe ich positiv (W10, CEO und Griinder)

Der Austausch findet tber verschiedene Kanéle statt und wird durch verschiedene Akteure
initiiert. Auf ein Wachstumsunternehmen im Bereich HealthTech (Qunomedical (W14)) kamen
beispielsweise Personen zu, die einen Austausch in Form von Diskussionen anfragten. Des
Weiteren hat der Staat Initiativen mit Startups im FinTech Bereich gestartet, sodass sich die
Startups bei der Erstellung von Regulierungen und Gesetzen einbringen durften (W16). Ein
weiteres Startup (SU03), das aus der Mobilitdtsbranche stammt und fiir das eine bestimmte
Richtlinie Voraussetzung flr deren Geschaftstatigkeit ist, beteiligte sich ebenfalls mit anderen
Universitaten zusammen an der Erstellung einer Richtlinie. Zudem ist ein Startup (S02), das
sich aktuell noch in der Seed Phase befindet, einer Lobbyvereinigung beigetreten, um aktiv bei
der Gesetzgebung zu Themenfeldern, wie 10T Gerate oder Netzinfrastruktur, mitzusprechen.
Der Griinder begriindet den Eintritt in die Lobbyvereinigung folgendermafen:

., Wir sind tatsdchlich aktiv in einigen Lobbyvereinigungen. Das heifst, wenn
es gerade darum geht an der Gesetzgebung flr 10T Gerate, Netzinfrastruktur
irgendwie mitzusprechen sind wir sehr aktiv, weil wir glauben, dass da eben
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nicht unbedingt immer die besten Leute sitzen, die Entscheidungen treffen und
Vorschlage machen. Genau und deswegen ist das fur uns auf jeden Fall
wichtig und (deswegen) sind wir auch aktiv.*“ (502, CEQ)

In der gesetzlichen Beziehung sehen die Startups allerdings auch grof’e Herausforderungen.
Diese sind die fehlende Rechtsgrundlage bei innovativen Themen, die Beeinflussung durch
Standardlobbyismus sowie die gesetzliche Gleichstellung mit etablierten Unternehmen.

Startups, die sich mit sehr innovativen Themen beschéftigen, befinden sich héaufig in der
Situation, dass es noch keine oder kaum eine Rechtsgrundlage gibt (WO07). Beispiele, die in
Interviews genannt wurden, sind die Blockchain Technologie oder dezentralisierte, autonome
Organisationen (WO07). Dies fihrt dazu, dass Startups gewisse Probleme nicht legal umsetzen
konnen oder nur unter der Untersicherheit, dass es mdglicherweise zukinftig neue
Rechtsgrundlagen geben wird. Dieser Situation entgegenzuwirken ist schwierig, da
Innovationen sich immer mit etwas Neuem beschaftigen und somit nicht vorhergesagt werden
kénnen (Qunomedical (W14)). Nichtsdestotrotz gibt es in anderen Landern bereits Lésungen,
wie mit dieser Herausforderung umgegangen werden kann. Eine Mdoglichkeit, die einige
Wachstumsunternehmen (Qunomedical (W14), W17) als Losungsmdglichkeit sehen, sind die
sogenannten Sandkasten Regulierungen, die Startups die Mdoglichkeit bieten, bis zu einer
gewissen Anzahl an Kunden Pilotprojekte umzusetzen und erst ab einer bestimmten Gréi3e und
Relevanz hértere Auflagen erflllen zu missen. Dies wird jedoch von einem
Wachstumsunternehmen aus der Finanzbranche (W10) sehr kritisch gesehen. Der Grunder
glaubt, dass dadurch richtige Kriterien in falscher Weise aufgeweicht werden und sieht die
Problematik vielmehr in den langsamen Prozessen und einem fehlenden Pragmatismus bei der
Erstellung von Gesetzen. Denn er empfindet, dass sich der Staat aktuell noch zu wenig mit
innovativen Themen, wie Fintech, befasst.

Eine weitere Herausforderung sehen die Startups in der Beeinflussung durch Lobbys. Dem
Grinder von Flixbus (W05) zu Folge, muss sich der Staat tiberlegen, ob er bei der Erstellung
von Regularien sehr innovationsnah agiert oder den Standardlobbyismus zul&sst. Denn aktuell
werden innovative Themen noch zu wenig mit den Startups als Experten diskutiert. Stattdessen
wird ein starker Fokus auf die Meinung von traditionellen Industrien gelegt (SU03, W16).
Prinzipiell sind sich viele Startups einig, dass Lobbyismus selbst sinnvoll ist, daher sind einige
auch selbst aktiv (S02, SU03, W05). Allerdings wird deutlich, dass Startups und Konzerne auf
unterschiedlichen Ebenen Einfluss nehmen kénnen (A01). Daher spricht der Grinder von
Flixbus (WO05) auch von einem Abwehr-Lobbyismus, den Startups betreiben mussen, um die
eigene Geschéftstatigkeit sicherzustellen. Diesen empfindet er allerdings als sehr aufwendig.
Daher winscht sich der Grunder eines anderen Wachstumsunternehmens (W15), dass der
Lobbygruppe ,,Unternehmer noch mehr Gehor verliehen wird. Ansonsten hat dies ndmlich zur
Folge, dass Startups aus bestimmten Industrien, wie beispielsweise der Bio-Tech Industrie oder
der Blockchain und kiinstlichen Intelligenz Branche, gar nicht erst in Deutschland griinden oder
ihren Hauptsitz ins Ausland verlegen. Der Grunder eines Wachstumsunternehmens (W07), das
sich mit der Blockchain Technologie befasst, beschreibt die aktuelle Situation folgendermalien:

,,Also viele Unternehmen drdngen uns eigentlich da ins Ausland zu gehen und
das ganze Geschaft nicht nach deutschem Recht laufen zu lassen, weil es
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einfach schwieriger ist. Wir sind auch momentan noch der Meinung, dass wir

hier bleiben wollen, aber regulatorisch ist das schon wirklich schwierig.
(W07, CEO und Griinder)

Eine weitere Herausforderung sehen die Griinder darin, dass Startups mit etablierten
Unternehmen gleichgestellt werden. Ein gutes Beispiel hierfiir ist die neue Datenschutz-
Grundverordnung (DSGVO). Der Griunder eines Startups (SU04) betont, dass die DSGVO
einen Mehrwert liefert und sogar ein Vorbild fir andere Lander ist. Viele Startups, die im B2B
Bereich agieren, werden aktuell kaum durch die DSGVO tangiert (SU01, SU03, SU08). Andere
Startups wiederum werden durch die neue Verordnung allerdings mit groReren
Herausforderungen konfrontiert. Zum einen herrscht Unsicherheit, was die DSGVO tberhaupt
regelt und was ein Startup noch machen darf (SU06). Gerade bei Technologien, wie der
Blockchain Technologie, kann diese Unsicherheit jedoch auch zu einer Markteintrittsbarriere
werden (W07, W15). Der Griinder eines Wachstumsunternehmens sagt folgendes:

,Also, gerade was Blockchain angeht, (bei einer) Blockchain kann man
Daten nicht l6schen, das hei3t der Einsatz von Blockchain wird durch die
neue Datengrundschutzverordnung sehr erschwert und schafft sehr viel
Unsicherheit. Da sind auch Kundenprojekte die wir haben, die wissen nicht
dirfen sie Uberhaupt die Blockchain einsetzen und das fiihrt dazu, dass sie
damit eigentlich die DSGVO verletzen. “ (W07, CEO und Griinder)

Aus diesem Grund missen Startups einen groflen Aufwand betreiben, um ihre
Geschéftstatigkeit an die Anforderungen der DSGVO anzupassen. Diese Téatigkeit ist mit einem
grolRen Zeitaufwand, mehr Ressourcen und hohen Kosten verbunden. Dies flihrt dazu, dass die
Startups andere Tatigkeiten auf Grund begrenzter Ressourcen nicht umsetzen kdnnen und somit
langsamer wachsen (W16). Die groRte Herausforderung sehen die Startups jedoch im
Wettbewerbsvorteil fir etablierte Unternehmen, da der Anteil personeller Ressourcen im
Vergleich zu etablierten Unternehmen um ein Vielfaches grofer ist (W16). Der Grinder eines
Wachstumsunternehmens beschreibt das Verhéltnis wie folgt:

,, Also, auch wenn es Aussagen gibt, dass Google mehrere hundert Mannjahre
in die Erfallung von datenschutzrechtlichen Anforderungen gesteckt hat.
Mehrere hundert Mannjahre bei Google im Vergleich zu den Mannjahren,
die wir insgesamt an Mitarbeiter haben, mit Sicherheit ein deutlich
niedrigerer Prozentsatz als bei uns. Weil wir ja trotzdem die gleichen
rechtlichen Regularien erflillen missen und deutlich geringeres Personal
haben und dementsprechend hat uns das mit Sicherheit im Wachstum
gehemmt.“ (W15, Griinder)

Insgesamt ist die DSGVO allerdings nur ein Beispiel fur viele andere Gesetze, bei denen man
auch darauf achten sollte, welche Auswirkungen sie fur kleinere Unternehmen im Vergleich zu
grolRen Unternehmen haben (A01, WQ6).

Fur das nationale, technologische und sektorale Innovationssystem ist die regulatorische
Beziehung ausschlaggebend dafiir, wie viele Akteure im Innovationssystem agieren.
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Insbesondere Regularien, die einen Einfluss auf die Technologie oder auf einen bestimmten
Sektor haben, kénnen somit auch zu einer Eintrittsbarriere werden. Entscheidend ist fir Startups
daher, dass sie auch in die Gesetzgebung mit einbezogen werden.

Tabelle 11 fasst die Erfolgsfaktoren, Herausforderungen und Handlungsempfehlungen der
Beziehungen von Startups zum Staat zusammen.

Technologische Beziehung
e Proaktives Handeln auf Grund immer kirzer werdender
Technologiezyklen
e Digitalisierte Prozesse
Finanzielle Beziehung
e Schneller Aufbau der Beziehung
e Aufbau einer Beziehung durch staatlich nichtfinanzielle Unterstiitzung
Gesetzliche Beziehung
e Gemeinsame Erstellung von Gesetzen
Technologische Beziehung
e Zeit-, kosten- und ressourcenaufwendige Interaktion
e Fehlende Standards
Finanzielle Beziehung
e Burokratischer und zeitlicher Aufwand
Viele Rahmenbedingungen
Fehlende griinderfreundliche Denkweise
o Komplexitat
Gesetzliche Beziehung
e Fehlende Rechtsgrundlage bei innovativen Themen
e Standardlobbyismus
e Gesetzliche Gleichstellung mit etablierten Unternehmen
Technologische Beziehung
e Staat als Infrastrukturlieferant
e Startup als Bruickenbauer (von einer innovativen Technologie zu einem
Anwendungsfeld)
Finanzielle Beziehung
e Staat als Unterstitzer flr Startups und als Wegweiser flr etablierte
Unternehmen
e Startup als langfristiger Steuerzahler
Gesetzliche Beziehung
e Staat als Gesetzgeber fir innovative Themenfelder
e Startup als Ratgeber

Erfolgsfaktoren
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Rolle im Innovationssystem

Tabelle 11 Zusammenfassung der Beziehungen von Startups zum Staat
Quelle: Eigene Darstellung
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4.6 Beziehung zu Innovationsintermedidren

Die Ergebnisse der qualitativen Inhaltsanalyse zeigen, dass die Rolle wvon
Innovationsintermedidren multifunktional ist. In diesem Abschnitt liegt der Fokus auf
Akzeleratoren. Es werden drei Arten von Akzeleratoren unterschieden (vgl. Abbildung 8).
Unternehmensakzeleratoren sind interne Abteilungen oder externe Unternehmensexperten, die
etablierten Unternehmen bei der Suche, Identifikation, und Integration von strategisch
relevanten Startups helfen. Das etablierte Unternehmen verfolgt dabei das Ziel die neuen
Partnerschaften auf Nutzlichkeit und Professionalitat zu testen. Im Rahmen dessen bieten
etablierte Unternehmen intensive Betreuung und konkrete Fallbeispiele an. Unabh&ngige
Akzeleratoren sind rechtlich eigenstandige Akteure, die sowohl zwischen Startups und
etablierten Unternehmen vermitteln als auch Grinder unterstiitzen sich notwendiges
Fachwissen anzueignen. Dabei fokussieren sich unabhéngige Akzeleratoren insbesondere auf
die zweite Funktion, sodass die Weiterbildung des Grinderteams ein zentraler Aspekt des
Geschaftsmodells ist. Startups bewerben sich zur Teilnahme an unabhéngigen Akzeleratoren,
da die ersten Phasen kostenfrei bzw. sogar mit erstem Startkapital angereichert sind.
Innovationsberatungen beraten etablierte Unternehmen mit innovativen Prototypen bei der
Losung komplexer Probleme. Diese Ldsungen werden meistens mit Startups zusammen
erarbeitet oder bereits von Startups angeboten. Innovationsberatungen kennen sich sowohl
exzellent mit den Anforderungen des Kunden als auch mit der Startup-Landschaft und deren
neuartigen Produkten und Dienstleistungen aus. Aus diesem Grund konzentrieren sich
Innovationsberatungen besonders auf die Vermittlung zwischen Startup und etablierten
Unternehmen, wodurch fur Startups unterschiedliche Projekte entstehen, mit denen sie sich
profilieren kdnnen.

/ Betreuung \
< Partnerschaft > Unternehmens-
anpassen testen akzelerator
Startup . Weiterbildung Unabhéangiger Innovations-
Unternehmen | beziehen bieten Akzelerator intermedidre
Projekte Innovations-
- > beratung
ergreifen offerieren /

Abbildung 8:  Arten von Akzeleratoren
Quelle: eigene Darstellung

Des Weiteren zeigen die Ergebnisse der qualitativen Inhaltsanalyse, dass die
Multifunktionalitat von Innovationsintermedidren in ein Leistungsspektrum gegeniiber Startups
als auch gegenuber etablierten Unternehmen unterteilt werden kann. Bei der Beziehung zu
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Startups offerieren Innovationsintermediare Zugang zu ihrem Netzwerk, bieten diverse
Schulungen an, ebnen den Weg fiir das erste Kapital, und stellen unterschiedliche Infrastruktur
zur Verfugung. Das Leistungsspektrum gegentiiber etablierten Unternehmen gliedert sich in die
Bereitstellung von Innovationen wie neuen Technologien oder Expertenwissen, der
Reduzierung von Transaktionskosten sowie der ldentifizierung von interessanten Startups als

neue Geschéftspartner (vgl. Abbildung 9). *°
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Abbildung 9:  Die Beziehung zu Innovationsintermediéren

Quelle: eigene Darstellung

In den nachfolgenden Abschnitten werden beide Seiten der intermedidren Rolle beschrieben
und die jeweiligen Interaktionsformen erlautert. Die Beziehung zwischen etablierten
Unternehmen und Startup Unternehmen wurde in Kapitel 4.3 erortert, sodass dieser Abschnitt
ausschlieBlich  die  Auswirkungen von Innovationsintermedidren im  nationalen
Innovationssystem aus Sicht der Innovationsintermedidre betrachtet. Zudem werden generelle
Herausforderungen bei der Interaktion mit Startups und etablierten Unternehmen aufgezeigt.

4.6.1 Innovationsintermedidre: Leistungsspektrum fiir etablierte Unternehmen

Die Interviews zeigen, dass die Beziehung zwischen Unternehmen und
Innovationsintermediéren drei Formen annehmen kann. Zum einen kénnen Unternehmen mit
unabhangigen Akzeleratoren in Kontakt treten und dabei die Geschéaftsmodelle und Produkte
der rekrutierten Startups kennenlernen. Dies ermdglicht dem Unternehmen neue Ansatze zur
Losung bestehender Probleme zu finden ohne eigene Ressourcen dafiir aufzuwenden. Der
Geschaftsfuhrer des unabhangigen Akzelerators A01 beschreibt die Funktion wie folgt:

“The aim of the accelerator program is to get you one of our industry partners
as a high class customer or investor. During this accelerator program you
will have the chance to cooperate with one of our industry partners, who can
help you develop your business.” (A01, Geschaftsfuhrer)

19 Eine genaue Erlauterung zur Herleitung der Beziehung zwischen Startup, Innovationsintermediaren und
etablierten Unternehmen findet sich im Anhang Kapitel 7.1.2.3 Qualitative Inhaltsanalyse und in der Abbildung
22 und der Abbildung 23.
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Zum anderen kénnen Unternehmen einen eigenen Akzelerator innerhalb des Unternehmens
grinden oder sie kooperieren mit einem Unternehmensakzelerator, der sich explizit mit ihren
Anforderungen und Herausforderungen auskennt. Der Geschaftsfihrer von A03 beschreibt die
Funktion wie folgt:

“Wir sind diejenigen, die quasi die Bediirfnisse der Firma kennen und quasi
in der Startup-Welt nach Losungen zu diesen suchen.” (A03,
Geschaftsflhrer)

Daruber hinaus kdnnen Unternehmen mit einer Innovationsberatung zusammenarbeiten,
welche dem Unternehmen relevante Startups fir die gewiinschte Problemldsung vermittelt. In
den Kooperationsprojekten kénnen neue Losungen erarbeitet oder bestehenden Lésungen der
Startups herangezogen werden. Der Startup Ecosystem Manager von laasO1 beschreibt die
Rolle seiner Innovationsberatung wie folgt:

“My job is to connect what we call the ecosystem to our corporate services
and help our clients with the digital transformation by connecting them to the
relevant stakeholder, mainly in this case startups.” (laas0l1, Startup
Ecosystem Manager)

4.6.1.1 Zugang zu Innovationen

Fur die Zusammenarbeit eines etablierten Unternehmens mit einem Innovationsintermediér
wurde der Zugang zu Innovationen in den Interviews am hdufigsten genannt. Die wichtigste
Rolle besteht aus dem friihen Zugang zu neuer Technologie. Der unabhdngige Akzelerator
(AO1) beschreibt auf seiner Webseite, dass Unternehmen, die mit den Startups des Akzelerators
kooperieren, neue Impulse fir Geschaftsmodellinnovationen, Einblicke in unternehmerisches
Denken und Handeln sowie friilhen Zugang zu innovativen Technologien erhalten. Mit den
Worten der Webseite:

,Industry partner and investor benefits: Early access to innovative
technology and inspiring entrepreneurial and innovative way of thinking
within their own companies.” (A01, Webseite)

Unternehmensakzeleratoren beschreiben in den Interviews den Aspekt des frihen Zugangs zu
Technologien ebenfalls als entscheidendes Kriterium fur den Zweck eines eigenen oder
beauftragten Akzelerators. So schliet beispielsweise A02 gemeinsame Forschungs- und
Entwicklungsvereinbarungen mit den rekrutierten Startups ab. In den Projekten werden neue
Produkte, Technologien oder Geschaftsmodelle entwickelt. Durch die vertragliche Grundlage
stellt AO2 sicher, dass die resultierenden Innovationen direkt dem eigenen Portfolio zugefiihrt
werden konnen. Anhand neuer Technologien konnen neue Kundensegmente erschlossen
werden, sodass A02 nach der Technologieakquisition auch den gemeinsamen Produktlaunch
mit Startups forciert. Der Manager des Akzelerators A02 beschreibt beide Aspekte wie folgt:

,[...] ein Joint R&D development agreement unterschreiben, dass man
zusammen dann ein neues Produkt entwickelt.” (402, Manager des
Akzelerators)
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,,[...] dass wir uns ein Startup oder zwei Startups reinholen innerhalb dieser
Themen, die uns vielleicht helfen, auch Marktpotential oder ein neues
Produkt auf den Markt zu bekommen. “ (402, Manager des Akzelerators)

Der Unternehmensakzelerator AO3 sowie die Innovationsberatung laasO1 unterstreichen die
Wichtigkeit des schnellen Zugangs zu Technologie mit den Worten:

,» Was uns interessiert als Corporate ist, schneller Zugang zu Technologie. *
(A03, Geschaftsfiihrer)

,,[...] it's just better to collaborate with a startup who develops this in a much
faster, much agile way [../ and just buy them out.” (laas0l, Startup
Ecosystem Manager)

Neben den Vorteilen eines Unternehmensakzelerators beschreibt der Geschaftsfiihrer von A03
auch eine besondere Herausforderung. Er erlautert, dass sich Unternehmensakzeleratoren zwar
ideal daftr eignen schnell an neue Technologien zu kommen, diese aber meistens wenig
innovativ sind. Das Problem sieht er in dem intensiven und zahlreichen Wettbewerb des
Akzeleratorgeschéfts. Grolie und erfahrene Akzeleratoren rekrutieren aufgrund ihrer Expertise,
ihrer Reputation und dem verfligbaren Kapital haufig die innovativsten Startups, sodass die
weniger attraktiven Startups zu den neuen und kleinen Akzeleratoren abwandern missen. Seine
Beobachtung  spiegelt sich  ebenfalls in seiner Auffassung von internen
Unternehmensakzeleratoren wieder. Seiner Meinung nach:

., Wir glauben halt wirklich nicht daran, dass Corporates Akzeleratoren
aufbauen sollten, wir glauben Akzeleratoren ist ein bissl waste of time, waste
of money und im Hintergrund lachen alle driiber. “ (403, Geschidiftsfiihrer)

Neben dem Zugang zu Technologien spielt auch die Rolle von externem Expertenwissen eine
wichtige Rolle im Rahmen des Zugangs zu Innovation. Das Expertenwissen, das die etablierten
Unternehmen in Anspruch nehmen, liegt zum einen bei dem Innovationsintermediar und zum
anderen bei den Startups. Der Geschéftsfuhrer vom Unternehmensakzelerator AO3 beschreibt,
dass ihre Expertenrolle als Intermediédr daher stammt, dass sie sowohl die Bedirfnisse des
Unternehmens als auch passende Ldsungen aus der Startup-Branche kennen. Weder das
Unternehmen hat die Erfahrung und Ressourcen, um Startups auszuwéhlen, noch kennen die
Startups die konkreten Probleme und Herausforderungen der einzelnen Fachabteilungen in
einem Unternehmen. Dieses Expertenwissen nutzt auch der Startup Ecosystem Manager von
der Innovationsberatung laas0l, um einen idealen Match zwischen industriellen
Problemstellungen und innovativen Startups herzustellen. Beide Interviewpartner beschreiben
ihre Expertise wie folgt:

., Wir sind diejenigen, die quasi die Bediirfnisse der Firma kennen und quasi
in der Startup-Welt nach Ldsungen zu diesen suchen.” (A03,
Geschéftsflhrer)

,, We are in a better position to understand the needs of all parties. *“ (1aas01,
Startup Ecosystem Manager)
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Das Expertenwissen, das von den Startups eingefordert wird, spiegelt die zweite Facette des
Unterpunktes Expertenwissen wieder. Insbesondere die Unternehmensakzeleratoren betonen,
dass die Startups konkrete Probleme der Unternehmen I6sen missen, damit sie strategisch
relevant sind. Die Startups sind somit aufgefordert die unternehmerischen Herausforderungen
effizienter und effektiver zu 16sen als das Unternehmen selbst. Aus diesem Grund bendtigen
Startups spezielles Wissen, das zum Teil Ober das Expertenwissen der Fachabteilungen
hinausgeht, um fir Unternehmensakzeleratoren interessant zu sein. Die Akzeleratoren A02 und
AO03 beschreiben die Notwendigkeit von Expertenwissen folgendermalien:

., Wir wollen natiirlich auch die Startups fordern, die tatsdichlich was
Relevantes haben, sodass wir dann eine gemeinsame Kooperation
aufbauen. *“ (A02, Manager des Akzelerators)

., Das Startup muss fihig sein ein Problem fiir das Corporate zu lésen. *“ (403,
Geschaftsfihrer)

. Ziel des [Unternehmensakzelerators] ist es fiir [das Unternehmen]
geeignete Losungen zu finden flir deren Probleme, die sie selbst (noch) nicht
losen kéonnen. “ (A03, Geschdifisfiihrer)

Aus dieser Anforderung ergeben sich besonders fir junge Griinder ohne industriespezifisches
Wissen oder Erfahrungen mehrere Herausforderungen. Zum einen stehen sie vor der
Herausforderung die Unternehmensprobleme zu identifizieren und innovativer zu lésen als das
erfahrene Unternehmen. Zum anderen stehen sie vor der Herausforderung den existierenden
Prototypen und/oder Geschéaftsmodell an die konkreten Anforderungen des Unternehmens
anzupassen.

Der dritte Unterpunkt zu Zugang zu Innovation resultiert aus der Funktion des Trendscoutings,
auf das sich die Innovationsintermedidre unter anderem spezialisiert haben. Zu dieser Funktion
gehéren sowohl das Erkunden und Identifizieren von innovativen Startups als auch deren
Prifung und Bewertung. In dieser Funktion sehen der Geschaftsfiihrer von dem unabhéngigen
Akzelerator A01 und der Startup Ecosystem Mangager von laas01 einen erheblichen Mehrwert
ihres Leistungsangebots. Sie beschreiben die Notwendigkeit ihrer Aufgabe wie folgt:

, Um zu sehen, was machen andere, was passiert da draufsen, um Dinge
auszuprobieren. Corporate kann noch so grof3 sein, es kann nicht alle Felder
selbst abdecken.“ (AO1, Geschéftsfiihrer)

., [...] but sometimes it might be necessary to look what’s out there and be
inspired and take it over.” (laas01, Startup Ecosystem Manager)

4.6.1.2 Reduktion von Transaktionskosten

Der in den Interviews am zweithdufigsten genannte Aspekt fur die Zusammenarbeit eines
etablierten Unternehmens mit einem Innovationsintermediér bezieht sich auf die Reduktion von
Transaktionskosten. Durch knappe Ressourcen und geringen Erfahrungen entstehen bei den
etablierten Unternehmen hohere Transaktionskosten fiir Suche, Auswahl, Betreuung und
Integration ~ der  Startups als  bei  spezialisierten  Innovationsintermedidren.
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Innovationsintermediére nutzen fur dieses Wertversprechen ihr marktiibergreifendes Wissen
und inshbesondere Unternehmensakzeleratoren bieten eine effektive Integration der Startups in
den Geschaftsalltag des Unternehmens. Der Startup Ecosystem Manager von laas01 beschreibt
die Herausforderungen fur Unternehmen, die sich selbststdndig auf die Suche nach
interessanten Startups machen als undurchsichtig, komplex und ineffizient. Er erlautert, dass
seine Innovationsberatung eine effizientere und effektivere Vermittlung zwischen
Unternehmen und Startups anbietet.

., [...] it's some missteps that corporates take and we can just be a better
matchmaker.” (laas01, Startup Ecosystem Manager)

., The other is just the sheer amount of information or, or let's say possibilities
to look at the startup ecosystem. It's so vast, how do you know where you to
go and what to look for? Who do you talk with? How do you filter the profile
and funnel them? ” (laas01, Startup Ecosystem Manager)

Der Geschaftsfuhrer des Unternehmensakzelerators AO03 bestdtigt die Relevanz von
marktlbergreifenden Wissen und Spezialisierung und betont, dass das Geschaftsmodell ihres
externen Unternehmensakzelerators:

,,[...] eine sehr hohe Nachfrage nach Startups intern hervorgerufen hat und
dass wir diese Nachfrage eigentlich durch unsere externe Firma [...] besser
und flexibler bedienen konnen. ** (403, Geschidiftsfiihrer)

Daruber hinaus beschreibt der Geschaftsfiihrer von A03 zwei wesentliche Herausforderungen,
die im Kontext von internen Unternehmensakzeleratoren bzw. Unternehmen per se auftreten.
Zum einen stehen interne Unternehmensakzeleratoren vor der kulturellen Herausforderung
Startups nicht als hilfsbedirftiges Unternehmen, sondern als Experten und Marktfihrer zu
betrachten. Er ist der Meinung

., [...] dass die Firmen verstehen miissen, dass ein Startup ist nicht jemand,
dem ich helfen muss, sondern ein Startup ist jemand, der was kann, was sonst
keiner kann. (403, Geschdftsfiihrer)

Er betont dabei, dass genau dieser kulturelle Aspekt der wesentliche Erfolgsfaktor fur das
amerikanische Silicon Valley ist:

,, Die [amerikanischen Unternehmen] gehen dann hin und sagen, ich probiere
dein Produkt [...] und ich behandle dich aber auch wie einen Marktfihrer —
kein Jugend forscht. Ich muss dir helfen. Das ist der wesentliche
Wettbewerbsvorteil, der wesentliche Erfolgsfaktor fiirs Silicon Valley und
alles andere kommt danach. * (103, Geschidftsfiihrer)

Seiner Meinung nach fiihrt die geringe Wertschatzung Startups gegentber dazu, dass auf das
steigende Angebot an Startups keine Nachfrage folgt. Er beschreibt wie verschiedene Akteure,
zum Beispiel private Geldgeber und der Staat, ausschlieRlich neue Unternehmensgriindungen
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unterstiitzen, aber nicht die Nachfrage nach diesen neuen Produkten und Dienstleistungen
fordern.

,,Du hast ein riesiges Angebot an Startups iiber zwei Millionen weltweit. Da
schmeilit jeder Geld rein: die privaten, die Regierungen, weil sie irgendwie
glauben dadurch helfen sie dann natlrlich die Kreierung von neuen Firmen.
Aber was ich dadurch mache: ich fordere das Angebot, aber nicht die
Nachfrage. Nachfrage wird dadurch geférdert, indem ich den Firmen helfe
Uberhaupt die richtigen Startups auszuwahlen und diese schnell zu
integrieren. “ (A03, Geschdfisfiihrer)

Wie aus dem Zitat hervorgeht ist es essentiell Unternehmen bei der Auswahl und Integration
von Startups zu unterstiitzen. Durch die Spezialisierung und das marktibergreifende Wissen
von Innovationsintermedidren wird deutlich, dass diese Akteure ein wichtiger Motor fir die
Nachfrage nach Startups sind.

Neben dem marktubergreifenden Wissen beschreiben die Innovationsintermediare das
effektive Integrieren von Startups in den Alltag der Unternehmen als wichtigen Mehrwert ihres
Leistungsspektrums. Innovationsberatungen und unabhangige Akzeleratoren scheinen dieses
Leistungsangebot nicht anzubieten. Aus den Interviews wurde deutlich, dass diese Leistung von
Unternehmensakzeleratoren angeboten wird. Die Motivation fir die tber die Identifikation und
Vermittlung hinausgehende  Dienstleistung ~ beschreibt ~ der ~ Manager  des
Unternehmensakzelerators wie folgt:

,, Ich kann mir vorstellen bei vielen Konzernen auch, dass das nicht so einfach
ist Startups reinzuholen und dann zu den Leuten zu sagen, okay macht mal. *
(A02, Manager des Akzelerators)

Um dieser Herausforderung fur die Fachabteilungen der Unternehmen zu begegnen, haben sich
Unternehmensakzeleratoren auch auf das ,,Onboarding™ von Startups sowie das
Projektmanagement fir die erste Pilotgenerierung und -realisierung spezialisiert. Der
Geschéftsfiihrer von A03 erdrtert, dass ithre Kernkompetenz im Bereich des ,,Onboardens* dazu
fuhrt, dass die Startups effektiver und effizienter integriert werden.

,,[...] diese Pilotgenerierung/-realisierung kdnnen wir auch nachverfolgen
und pushen. “ (402, Manager des Akzelerators)

., [-..] weil wir halt glauben, dass das eine extrem effektive und effiziente Art
und Weise ist, ihre Optionen von Startups schnell ins Unternehmen zu
bringen. “ (403, Geschdiftsfiihrer)

4.6.1.3 Identifikation neuer Geschaftspartner

Der letzte Aspekt, der in den Interviews fir die Zusammenarbeit eines etablierten
Unternehmens mit einem Innovationsintermedidr genannt wurde, bezieht sich auf die
Identifikation neuer Geschaftspartner. Dabei differenzieren die Interviewpartner zwischen den
Kriterien flr die Auswahl der Startups und dem Ziel der Partnerschaft. Als wichtigstes
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Auswahlkriterium wird der strategische Fit genannt, wohingegen das Ziel sowohl in einer
innovativen Reputation als auch der Gewinnung neuer Lieferanten liegt.

Im Kontext der Auswahlkriterien nennt der Manager des Unternehmensakzelerators A02, dass
der strategische Fit zwischen Unternehmen und Startup einen Stellenwert von 70% einnimmt,
wenn darlber entschieden wird ob ein Startup im Akzelerator aufgenommen wird oder nicht.
Auch der Geschaftsfuhrer des Unternehmensakzelerator AO03 betont, dass ein fir das
Unternehmen relevanter Business Case geltst werden muss, damit eine Partnerschaft mit dem
Startup interessant wird. Aus diesem Grund sucht der Unternehmensakzelerator nach Startups,
die sich langfristig an das Unternehmen binden wollen. Die Interviewpartner von dem
unabhéngigen Akzelerator AO1 und der Innovationsberatung laas0O1 machten zu dieser
Thematik keine Aussagen. Dies begrundet sich daher, dass beide Innovationsintermediare
zwischen mehreren Unternehmen und mehreren Startups vermitteln und nicht an die
Anforderungen eines einzigen Unternehmens gebunden sind. Die Bedeutung der strategischen
Uberschneidung fassen die beiden Unternehmensakzeleratoren A02 und A03 wie folgt
zusammen.

,,Das ist schon ganz klar strategisch eingegrenzt. Das muss sich schon auf
Startups beziehen, die in irgendeinem Bezug mit dem Unternehmen von [A02]
stehen. “ (402, Manager des Akzelerators)

,,Ja, wenn [der strategische Fit] abgedeckt ist, ist auf jeden Fall schon mal,
ich sage mal 70 Prozent abgedeckt. * (A02, Manager des Akzelerators)

o[...] aber das ist fiir uns halt wichtig, dass wir mit Startups
zusammenarbeiten, die interessiert sind mit dem Unternehmen als
langfristigem Geschaftspartner und nicht mit dem Unternehmen als
langfristigem Investor zusammenzuarbeiten.*“ (A03, Geschdftsfiihrer)

Das Ziel neuer Partnerschaften besteht darin eine innovative Reputation aufzubauen und neue
Lieferanten zu gewinnen. Der Manager des Unternehmensakzelerators A02 beschreibt, dass die
Unternehmen vor der Herausforderung stehen neben dem Reputationsdrang auch dem
stdndigen Innovationsdrang nachzukommen und aus diesen Griinden auf die neuen Ideen und
Ansétze der Startups zurlickgreifen.

,Image. Image nach auflen, Innovationsdrang, wir sind jung, wir sind
schnell, agil und diese Geschichten. (A02, Manager des Akzelerators)

Die Gewinnung neuer Lieferanten ist ein wesentlicher Aspekt des Leistungsangebotes eines
Akzelerators. Auf der Webseite des unabhéngigen Akzelerators A01 wird in den ersten Satzen
damit geworben, dass Unternehmen nach Lieferanten suchen und Startups an erste
Unternehmenskunden vermittelt werden. Der Unternehmensakzelerator stellt diesen Aspekt
ebenfalls in den Mittelpunkt und betont, dass das Ziel darin besteht:

. [...] langfristige Partnerschaften mit den Startups in Form einer Kunden-
Lieferantenbeziehung zu generieren. “ (A03, Geschaftsfiihrer)
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,, Our partners are world leading tech companies that are looking for future
partners, suppliers and portfolio companies. The aim of the accelerator
program is to get you one of our industry partners as a high class customer
or investor.” (AO1, Webseite)

4.6.2 Innovationsintermedidre: Leistungsspektrum fir Startup Unternehmen

4.6.2.1 Zugang zum Netzwerk

Der in den Interviews am haufigsten genannte Aspekt fur die Zusammenarbeit eines Startups
mit einem Innovationsintermediar bezieht sich auf den Zugang zum Netzwerk® des
Innovationsintermediérs. Der wichtigste Zugang bezieht sich auf den Zugang zu etablierten
Unternehmen, welche hdufig als erste Pilotkunden des Startups fungieren. Wéhrend
unabhéngige Akzeleratoren Zugang zu mehreren Unternehmen offerieren, bieten
Unternehmensakzeleratoren einen exklusiven Zugang zu dem Unternehmen. Dabei stellen
unabhangige Akzeleratoren haufig den ersten Kontakt zwischen Unternehmen und Startup her,
wohingegen Unternehmensakzeleratoren dem Startup ermdglichen an einer konkreten
Problemstellung zu arbeiten. Folglich unterstlitzt der unabhangige Akzelerator ein
umfangreiches  Kennenlernen ~ mit  potentiellen  Unternehmen,  wahrend  der
Unternehmensakzelerator bereits die Integration des Startups forciert. Der Geschaftsfuhrer des
Unternehmensakzelerators A03 beschreibt seinen Zugang zu Unternehmen wie folgt:

,» Was wir fiir Startups geschaffen haben [...] ist so ein VIP Zugang zu [dem
Unternehmen].* (A03, Geschdiftsfiihrer)

Neben der direkten Vermittlung bieten Akzeleratoren den Startups auch indirekte
Madglichkeiten sich den Unternehmen zu prasentieren. Der Manager des Akzelerators A02
beschreibt beispielsweise, dass es im Rahmen von Demo-Days, Pitch-Wettbewerben, Startup-
Shows, und Tagen der offenen Tlr zur ersten Zusammenarbeit zwischen Unternehmen und
Startups kommt. Auch der Startup Ecosystem Manager von laasOl berichtet, dass die
Bereitstellung indirekter Kandle wie Veranstaltungen oder Startup-Challenges dazu flhren,
dass beide Seiten anfangen miteinander zu interagieren.

,,[...] Dass da die Leute nicht nur wegen den Pitches kommen, sondern auch,
wie soll man sagen, so einen Art Tag der offenen Tur, Startup-Shows und
Quiz Runden, dass die dann noch mehr Chancen haben mit den Startups
zusammenzuarbeiten. “ (A02, Manager des Akzelerators)

., We mainly help create meetups where we invite people from both and we
just have a theme that we have a couple of speakers and then [...] going
forward from that, we have the challenges concept. [...] We formulate a
challenge that can be sort of an open innovation approach.” (laas01, Startup
Ecosystem Manager)

20 Akteure der Finanzwirtschaft werden separat behandelt und in Kapitel 4.6.2.2 Zugang zu Kapital erortert.

89



Die Vorteile, die die Startups durch den Zugang zum Netzwerk des Innovationsintermedidrs
erhalten, sind vielfaltig. Zum einen erhalten sie wertvolles Feedback von potentiellen Nutzern
ihrer Produkte oder Dienstleistungen, zum anderen bekommen sie Zugang zu realen
Unternehmensdaten und konnen direkt ein Pilotprojekt umsetzten. Aus den Interviews wird
deutlich, dass insbesondere die Unternehmensakzeleratoren und die Innovationsberatung einen
signifikanten Mehrwert bieten. Durch ihre Zugange zu konkreten Problemstellungen kénnen
sie einen idealen Match zwischen Startup und Unternehmen herstellen, sodass die Startups von
erhdhten Erfolgschancen fiir den Abschluss eines Pilotprojektes profitieren. Im Folgenden
werden die Vorteile aus Sicht der Innovationsintermediare zitiert:

., You will work directly with our top engineers, the users of your technology,
and get valuable feedback from them.” (403, Webseite)

,,S0 then when we tell startups [...] if you're looking to having one of the
corporates as your clients or you're looking for pilot projects, come to us.”
(laas01, Startup Ecosystem Manager)

.. [-..] Und auch fir die Identifikation von den Use Cases, von den echten
realen Daten, konnen viele Startups in meinem Umfeld nicht ohne
Corporates. ““ (A01, Geschaftsfiihrer)

,, Our unique selling point for startups is that not only we can introduce them
to businesses that need their services, we are actually already there at those
services helping them solve their problems.” (laasOl, Startup Ecosystem
Manager)

Uber den Zugang zu etablierten Unternehmen hinaus bieten Innovationsintermediare ebenfalls
Zugang zu der Offentlichkeit sowie zu Experten und renommierten Unternehmern. Alle drei
Typen von Innovationsintermediaren werben mit der Vielzahl an Akteuren, die in ihrem
Okosystem vernetzt sind. Dabei stellt der Unternehmensakzelerator A02 besonders den Zugang
zu Experten und Mentoren in den Vordergrund, wohingegen der unabhangige Akzelerator A01
und die Innovationsberatung laasO1 diverse Partner auf ihren Webseiten auflisten. Diese
reichen von Wissenschaftlern tber die Presse bis hin zu politischen Entscheidungstragern. Im
Folgenden werden einige Beispiele aus den Interviews und von den Webseiten présentiert:

., [...] bringen wir die zusammen mit so vielen Experten oder Mentoren wie
moglich. * (A02, Manager des Akzelerators)

., There you will meet more than 100 VC'’s, business angels, industry partners
and press. Intensive coaching and mentoring by 200 VC'’s, serial
entrepreneurs and experts.” (A01, Webseite)

,, Unser Okosystem mit iiber 5.000 Startups, Inkubatoren, Akzeleratoren &
Partnern befahigt uns, die richtigen Leute zur richtigen Zeit am richtigen Ort
zu vernetzen. Egal ob Tech-Grunder, Investoren, politische
Entscheidungstrager, Wissenschaftler oder andere Influencer.” (laas01,
Webseite)
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4.6.2.2 Zugang zu Kapital

Ein weiterer Aspekt, der in den Interviews fur die Zusammenarbeit eines Startups mit einem
Innovationsintermedidr genannt wurde, bezieht sich auf den Zugang zu Kapital. Die
Innovationsintermedi&re bieten entweder Zugang zu diversen Finanzierungsquellen oder stellen
selber eine initiale Finanzierung zur Verfugung. Das Konzept des beschleunigten
Kapitelzugangs beschreibt der Geschéftsfiuhrer von A03 als Geburtsstunde der Akzeleratoren.

,Also der Akzelerator, das Konzept ist ja geboren im Sinne von ,ich
beschleunige deinen Zugang zu Kapital'. [...] Ich helfe dir schneller an
richtiges VC ranzukommen durch ein strukturiertes Programm und ich mache
ein Mikro-VC-Investment. © (403, Geschaftsflhrer)

In  diesem Zusammenhang wird deutlich, dass das Geschaftsmodell der
Innovationsintermedidre mit unabh&ngigen Akzeleratoren begonnen hat, da sie die Aufgabe
ubernahmen Startups schnell mit VC auszustatten. Auf dieser Basis wurden Variationen des
Geschaftsmodells entwickelt, welche neben der schnellen Finanzierung andere Ziele in den
Fokus stellen, wie beispielsweise bei  Unternehmensakzeleratoren und ihren
Integrationsabsichten zu beobachten ist. Nichtsdestotrotz ist der Zugang zu Kapital weiterhin
ein wesentlicher Bestandteil des Leistungsspektrums eines Innovationsintermediérs. Sowohl
die Unternehmensakzeleratoren A02 und AO03 als auch der unabhangige Akzeleratoren A0l
beschreiben, dass sie den Startups ein initiales Projektbudget kostenfrei oder
meilensteingebunden zur Verfiigung stellen. Wahrend der unabhéngige Akzelerator dariiber
hinaus Kontakte zu Business Angels, VCists und Unternehmensinvestoren herstellt,
kommunizieren die Unternehmensakzeleratoren ausschliellich die Maoglichkeit tber ihr
Unternehmen finanziert zu werden. Kleinere Investitionen werden haufig im Zusammenhang
mit einer Gewinnbeteiligung vergeben und hohere Investitionssummen mittels der Akquisition
von Unternehmensanteilen. Initiale Projektbudgets werden von den Akzeleratoren wie folgt
beschrieben:

., [...] develop your product or service with a € 25,000 project budget. (401,
Webseite)

,, Die erste Form sind die Project Agreements. Hierbei gibt es eine finanzielle
Unterstiitzung von bis zu 30.000 € gebunden an Meilensteine.” (A02,
Manager des Akzelerators)

Der Zugang zu hoOheren Finanzierungsbetrdgen und der Preis einer Beteiligung wird
folgendermalien erortert:

., The aim of the accelerator program is to get you one of our industry partners
as a high class customer or investor. The accelerator brings tech startups
together with industry partners and venture capitalists.” (A01, Webseite)

,,Die zweite Form ist die stille Beteiligung, also Partnership Agreements.
Hier gibt es eine finanzielle Unterstiitzung von bis zu 50.000 €. Dies ist
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allerdings geknpft an eine bis zu flnf prozentige Gewinnbeteiligung von flnf
bis sieben Jahren. “ (A02, Manager des Akzelerators)

4.6.2.3 Bereitstellung von Infrastruktur

Ein weiterer, wenn auch seltener genannter Aspekt fur die Zusammenarbeit zwischen Startups
und Innovationsintermediéren bezieht sich auf die Bereitstellung diverser Infrastruktur. Aus
den Interviews wird deutlich, dass die Innovationsintermediére ihr Leistungsangebot auf der
einen Seite in die Bereitstellung von Arbeitsplatzen und auf der anderen Seite in die
Bereitstellung von Hard- und Software differenzieren. Die Akzeleratoren A01, A02 und AO3
berichten, dass sie den Startups neben Biroflache und administrativer Unterstlitzung auch eine
erste Produktionsflache zur Verfiigung stellen. Diese Produktionsflache spiegelt sich in einem
sogenannten ‘“Makerspace” wieder, welcher zur Entwicklung von physischen Prototypen
genutzt wird. Bei grofReren Unternehmensakzeleratoren wie AO3 erhalten die Startups auch
Zugriff auf umfangreichere Produktionssysteme oder Labore. Die Innovationsberatung laas01
stellt bei sich keine Arbeitsplatze zur Verfugung, erortert aber, dass bei ihren Industriepartnern
entsprechende Kapazitaten vorhanden sind. Die Akzeleratoren beschreiben die Bereitstellung
von Arbeitsplatzen wie folgt:

., Wir haben unseren Makerspace, 500m?, wenn jemand irgendeinen Prototyp

bauen will. ** (401, Geschdftsfiihrer)

., [...] die Chance unsere Infrastruktur zu nutzen, wir haben ja ein brandneues
Gebdude, 7000m? * (A02, Manager des Akzelerators)

., Get access to our labs, factories, systems and [...].” (A03, Webseite)

Die Bereitstellung von Hard- und Software wurde in den Interviews nicht explizit genannt.
Allerdings wird diese Leistung von dem unabhdngigen Akzelerator A01 explizit auf der
Webseite beworben. Der Akzelerator stellt beispielsweise Rechenleistung, Daten, und
Hardware Prototypen zur Verfligung.

,, You will also have access to hardware prototypes, data and APIs in order
to test and further develop your product.” (A01, Webseite)

Die Bereitstellung von Infrastruktur wird von den Akzeleratoren prinzipiell kostenfrei
angeboten. Ein solches Leistungsangebot ermdglicht den Startups sich ausschlief3lich auf ihre
Geschéftsidee und dessen Evaluation zu konzentrieren. Die Verwaltung anderweitiger Faktoren
bedarf keiner Aufmerksamkeit, sondern kann an den Akzelerator ausgelagert werden.

4.6.2.4 Bereitstellung von Schulungsangeboten

Der letzte Aspekt fiir die Zusammenarbeit zwischen Startups und Innovationsintermedidren
bezieht sich auf die Bereitstellung von Schulungsangeboten. Dabei fiihrt spezialisiertes
Personal der Akzeleratoren entweder die Schulungen selber durch oder sie laden Fachexperten
aus der Wirtschaft ein. Thematisch sind die Schulungen danach ausgerichtet das
Geschaftsmodell weiterzuentwickeln und die Grlnder in Softskills zu unterrichten. Bei der
Geschaftsmodellentwicklung wird eine Vielzahl an Bereichen abgedeckt wie Steuern,
Kundenakquise, Finanzen, Marketing, Patente und Offentlichkeitsarbeit. Dahingegen werden
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bei den Softskills Themen wie Teamaufbau, Préasentieren und Verkaufen forciert. Die

Innovationsintermediére beschreiben ihr Schulungsangebot wie folgt:

“Intensive coaching and mentoring [...] on a wide variety of business topics,
e.g., business case, sales, building your team, pitching & slide design, IP,
legal and tax, trademark law, and public relations.” (A01, Webseite)

“We select some and then we take the winner t0 a one-week workshop or a
three months program [...].” (laas01, Startup Ecosystem Manager)

., [...] konnen wir die noch unterstiitzen bei Pitch oder bei den Finanzen oder
beim Marketing oder die Grundmodule, die man braucht um ein
Unternehmen aufzubauen, organisieren wir auch diese Workshops, wo die
dann teilnehmen kénnen. “ (402, Manager des Akzelerators)

Tabelle 12 fasst die Erfolgsfaktoren, Herausforderungen und Handlungsempfehlungen der
Beziehungen von Innovationsintermedidren zu Startups und etablierten Unternehmen

Zusammen.
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Einfluss von Innovationsintermediaren

auf etablierte Unternehmen
Zugang zu Innovationen
e Neue Technologie
e Expertenwissen
e Trendscouting
Reduktion von Transaktionskosten

Einfluss von Innovationsintermediéren
auf Startup Unternehmen
Zugang zum Netzwerk
e Etablierte Unternehmen
o Offentlichkeit
e Experten und Entrepreneure
Zugang zu Kapital

Quelle: Eigene Darstellung

S o Effektive Integration e VC
E e Marktubergreifendes Wissen e Unternehmensinvestor
Sl Neue Geschéftspartner e Projektbudget
= e Strategische Fit e Business Angel
E e Prestige Bereitstellung von Infrastruktur
e Arbeitsplatz
e Hard- und Software
Bereitstellung von Schulungen
e Geschaftsentwicklung
e Coaching
Zugang zu Innovation Zugang zum Netzwerk
e Verteilung und Rekrutierung ¢ Innovativere Lésungen anbieten
S erfolgsversprechender Startups als etablierte Unternehmen
% Reduktion von Transaktionskosten e Anpassung an die Anforderungen
% e Unzureichende Startup-Expertise etablierter Unternehmen
g der etablierten Unternehmen o Abhangigkeit gegenuber
3 e Ineffiziente Suche, Auswahl und etablierten Unternehmen
T Integration der Startups Zugang zu Kapitel
e Betrachtung von Startups als e FOrderung des Startup-Angebots,
Hilfsbedurftige statt als Experten aber nicht der Startup-Nachfrage
Zugang zu Innovation Zugang zum Netzwerk
e Identifizieren, bewerten und e Vermitteln Herausforderungen
vermitteln Startup-L6sungen etablierter Unternehmen
5 e Fordern Startup-Nachfrage e Vermitteln Pilotprojekte und
% e Managen Startup-Integration Pilotkunden
% e Stellen “Plattform* bereit und
§ fordern den Austausch
g Bereitstellung von Infrastruktur
E e Schnelle und kostenfreie
© Innovationsevaluierung
E Bereitstellung von Schulungen
e Ausbildung der Griinder und
Forderung derer
Wetthewerbsfahigkeit
Tabelle 12: Zusammenfassung der Beziehungen von Innovationsintermediaren
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4.7 Beziehung zur Kultur

Startups, die im Innovationssystem agieren, haben auch einen groRen Einfluss auf die Kultur in
Deutschland. Allerdings werden sie auch gleichermafen von dieser beeinflusst. Im Folgenden
wird daher auf den wechselseitigen Einfluss der Kultur des Scheiterns, der Risikoaversion
sowie des opportunistischen Verhaltens eingegangen. (vgl. Abbildung 7).%

// Kultur \\

Risikoaversion

Umgang mit Scheitern Opportunismus

Startup

Y
-/

Abbildung 7:  Der Einfluss auf die Kultur
Quelle: eigene Darstellung

Die Tatsache, dass viele Startups scheitern ist unter den Griindern bekannt. Laut dem Grinder
eines gescheiterten Startups macht ein VC Unternehmen zehn Investments im Jahr, von denen
acht scheitern (S05). Ein Grunder aus Hamburg sieht allerdings folgende Problematik in
Deutschland:

,Das Grinden ist stark mit dem Scheitern verbunden in Deutschland. Und das ist
ein Stigma glaube ich, gesellschaftlich. Finde ich jetzt nicht schlimm mal Sachen
auszuprobieren, dann kann das auch mal in die Hose gehen, dann sollte man aber
auch aufstehen, sich abputzen und [es] das nachste Mal besser machen. Und ich
glaube, dass viele sich dagegen entscheiden, weil sie in gesicherten Verhaltnissen
leben und dass auch so ein bisschen den eigenen Ansporn bremst Neues [und]
Unbekannten auszuprobieren. (SU0S, CEO)

Kurz gesagt, wird das Scheitern in Deutschland stigmatisiert, was dazu flhrt, dass innovative
Ideen nicht weiterverfolgt werden (SU05). Es entsteht die Angst zu scheitern (S06). Hinzu
kommt, dass das Grunderdasein nicht unbedingt erste Prioritat bei den Talenten hat, da es in
Deutschland auch eine gute Industrie und gute Unternehmen gibt (A02). Die CIO von Coya
(WO08) betont, dass in Deutschland eine Kultur geschaffen werden sollte, die das Scheitern

2L Eine genaue Erlauterung zur Herleitung der Beziehung zwischen Startup und Mitarbeiter findet sich im Anhang
Kapitel 7.1.2.3 Qualitative Inhaltsanalyse und in der Abbildung 20.
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ermoglicht und somit neue Griindungen fordert. Ein Seriengrinder (W17), der bereits ein
gescheitertes Startup gegriindet hat, hat wiederum selbst nicht das Geflihl, dass diese spezielle
Kultur fehlt, da er in seinem Umfeld eine gute Kultur des Scheiterns erfahren hatte. Fir ihn war
vielmehr die Sicherheit ausschlaggebend, die ein Scheitern erlaubt und somit auch nicht als
eine negative Konsequenz darstellt. Er betont folgendes:

., Ich habe mich da tiberhaupt nicht geschamt oder hinterfragt. Also hinterfragen
tust du dich immer, natirlich, muss du ja auch. Du musst ja lernen daraus, aber
dadurch, dass da ganze sowieso eine Wette war, wo man halt sagt man nimmt ein
bisschen Geld in die Hand und schaut mal, ob man da schafft und was da
rauskommt und wenn nicht dann macht man halt das Ndchste [...]
Unternehmertum bedeutet nicht gleich irgendwie alles auf eine Karte setzen,
sondern das sollte man schon so gestalten, dass wenn man wirklich sagt, ich
finanziere das auch sinnvoll Gber Investoren. Ich mach die Arbeit, die bringen das
Geld und dann am Ende klappt es oder klappt es nicht. Alle sind da eine faire
Wette eingegangen. “ (W17, Griinder)

Entscheidend ist also, dass das Bewusstsein gestarkt wird, dass Unternehmertum nicht bedeutet,
dass man, falls man scheitert, mit leeren Handen dasteht. Denn die Tatsache, dass insbesondere
Grinder, die bereits gescheitert sind, anschliefend wieder grinden und etwas Neues
ausprobieren (W15), zeigt, dass Scheitern nichts Negatives ist, sondern neue Mdglichkeiten
bietet. Es ist ein Lerneffekt und es ermdglicht die Weiterentwicklung von Personen. Wichtig
ist aber, dass die Grunder die Wege und Mdglichkeiten nach dem Scheitern kennen, um die
Sicherheit zu fordern und das Risiko zu senken.

Neben der fehlenden Kultur des Scheiterns herrscht in Deutschland allerdings auch eine
Risikoaversion. Die Deutschen sind sehr risikoavers und sind daher laut dem Grlinder eines
Wachstumsunternehmens (W12) kaum bereit Ungewissheiten aufzunehmen. Entrepreneure
allerdings gehen bei der Griindung eines Startups groRe Risiken ein, da sie nicht wissen, ob sie
eine Finanzierung erhalten und ob sie im Markt angenommen werden (A03). Dem anfanglichen
Risiko entgegnen die Startups mit einem opportunistischen Verhalten bei weiteren
Entscheidungen (AO1).

,, Startups entgegen sind extrem opportunistisch unterwegs. Haben nicht dieses
Risiko, bestehendes Business zu verlieren, sind ganz anders intensiviert, weil
Grinder, das Team sind an dem Businesskonzept direkt partizipiert, an dem
Geschdftserfolg. “ (A01, Geschdiftsfiihrer)

Somit werden Entscheidungen getroffen, die sich von den Entscheidungen in etablierten
Unternehmen unterscheiden (SUO1). Einen entscheidenden Faktor spielen dabei Zeit und
Kosten. Aus diesem Grund werden allerdings auch Entscheidungen getroffen, die nicht
zwingend regelkonform sind. Denn da der Verlust durch Scheitern im Gegensatz zu etablierten
Unternehmen nicht so grof ist, kann dies dazu fiihren, dass Gesetze breiter ausgelegt werden.
Die Grunder sind sich bewusst, dass, wenn sie sich mit allen regulatorischen
Rahmenbedingungen auseinandersetzen wirden, dies sehr zeit- und kostenaufwendig ware und
das Wachstum des Startups beeinflussen wirde. Ein Grunder beschreibt die pragmatische
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Auseinandersetzung mit Regularien als eine Art Lernprozess (S01). In diesem Sinne findet kein
bewusster Rechtsbruch statt, vielmehr werden Aktivitaten, erst, wenn rechtliche Licken
entdeckt werden, Schritt fur Schritt angepasst.

Laut einem Grunder, der auch Startup Coachings anbietet, kamen in den letzten Jahren
allerdings auch vermehrt junge Menschen auf ihn zu, die illegale Geschéftsideen mit
Kapitalismus begriindeten und nicht weiter hinterfragten (SU07). Der Grinder eines
gescheiterten Startups beschreibt folgende Situation:

,, Teilweise sind das, das beobachte ich in den letzten Jahren verstdrkt [...], das
hat mit einer Generation von Leuten zu tun, die also teilweise noch sehr jung sind,
19, 20, 21, die BWL angefangen haben zu studieren und dann jetzt mit ihrer
Geschaftsidee um die Ecke kommen und ich muss den Leuten haufiger erklaren,
dass ihre Geschdftsidee [...] illegal sind.* (SUO7, Griinder)

Zwar ist der Wunsch einer politischen Korrektheit vorhanden, aber die Startups selbst sehen
laut dem Grinder eines verkauften Wachstumsunternehmens (W09) héaufig keine klare Linie.
Die Risikoaversion anderer Akteure, wie beispielsweise der Kapitalgeber, fihrt dazu, dass
Pragmatismus bei Entscheidungen notwendig wird und Grauzonen legitimiert werden, um die
Wettbewerbsfahigkeit eines Startups zu gewahrleisten.

Zusammenfassend zeigen sowohl der Umgang mit Scheitern, die Risikoaversion als auch das
opportunistische Verhalten, dass Startups Einfluss auf die Kultur nehmen, allerdings auch die
Kultur die Unternehmensgriindungen und das Verhalten stark beeinflusst. Daher ist es wichtig,
dass in Deutschland eine klare Linie verfolgt wird, in der auch der kulturelle Aspekt und
wechselseitige Einflusse berucksichtigt werden.

Tabelle 13 fasst die Erfolgsfaktoren, Herausforderungen und Handlungsempfehlungen der
kulturellen Dimension zusammen.

Einfluss auf Kultur
e Kilare Linie bei der Identifikation der Rolle eines Startups in Deutschland

Erfolgs-
faktoren

Einfluss auf Kultur
e Fehlende Kultur des Scheiterns
e Risikoaversion
e Opportunismus

o
[<5]
©
=
o
y—
(72}
>
[
—
(3]
I

Einfluss auf Kultur
e Wechselseitige Beziehung, die das Verhalten von Startups beeinflusst
e Startups als Kulturwandler

Rolle im Inno-
vationssystem

Tabelle 13 Zusammenfassung der Beziehungen zur Kultur
Quelle: Eigene Darstellung
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5 Diskussion und Handlungsempfehlungen

5.1 Rolle von Startups im Innovationssystem

Mit der Grindung eines Startup Unternehmens wird meist implizit das Ziel verbunden, sich als
ein innovatives, international erfolgreiches Unternehmen zu etablieren, welches nach einer
schnellen Wachstumsphase (< 10 Jahre) einen IPO anstrebt. Als Meilenstein gilt der Unicorn-
Status, welcher mit einer Unternehmensbewertung vor IPO oder Exit von mindestens einer
Milliarde US-Dollar (bzw. Decacorn: 10 Mrd. $) assoziiert wird (Lee 2013). Voraussetzung fiir
das Erreichen eines derart ambitionierten Ziels ist die Entwicklung eines Produkts bzw. einer
Dienstleistung welche ein groles, internationales Absatzpotenzial aufweist. Meist sind
derartige Produkte in Konsumentenmérkten angesiedelt, da hier leichter ein entsprechend
grolRes Absatzpotenzial erreicht werden kann (Madhvani et al. 2016). Eine weitere
Voraussetzung ist der Zugang zu Wachstumsfinanzierung in gréRerem Umfang in Form von
Wagniskapital um eine schnelle Marktdurchdringung und Internationalisierung zu erreichen.
Dies stellt insbesondere bei IT-basierten Angeboten oft auch die einzige Moglichkeit dar, nicht
patentierbare Ideen zu schutzen (First-Mover-Advantage). Abbildung 10 zeigt diesen
idealtypischen Entwicklungspfad von Startups.

Startup 1 Umsatzpotenzial ( Unicorn IPO____,| Borsennotiertes

Unternehmen J Wachstumsfinanzierung L Decacorn Unternehmen

Abbildung 10: Idealtypischer Entwicklungspfad flir Startups
Quelle: Eigene Darstellung

Aus den beiden Voraussetzungen ist bereits ersichtlich, dass selbst innerhalb der Gruppe der
erfolgreichen Startups (ca. 10 % der Griindungen) die Chance auf einen derartigen Erfolg gering
ist. Lee (2013) geht von etwa 0,07 % der wagniskapitalfinanzierten Startups aus, die den
Unicorn-Status erreichen. Fur deutsche Startup Unternehmen sinkt diese Chance auf Grund des
im internationalen Vergleich schwierigeren Zugangs zu Wagniskapital ferner, wie das Beispiel
des 2009 in Hamburg gegriindeten Startups MyTaxi zeigt. Der zeitgleich in den USA
gegriindete Fahrdienstvermittler Uber konnte im Vergleich zu MyTaxi die beinahe 300-fache
Summe an Wagniskapital zur Finanzierung des Wachstums akquirieren um sich global zu
etablieren (Herger 2016).

Mit Celonis und AboutYou erreichten 2018 zwei deutsche Startups den Unicorn-Status.
Weltweit waren es 58, wovon 21 aus den USA und 17 aus China stammen (Clark 2018)?. Die
weiteren, friiheren deutschen Unicorns sind AutolGroup, CureVac, DeliveryHero, Global
Fashion Group, Hello Fresh und Home24 sowie Zalando, Rocket Internet und TeamViewer als
ehemalige Unicorns (Dérner/Trentmann 2016).
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98



Durch die Fokussierung auf auBerordentliches, durch umfangreiche Wagniskapitalinvestitionen
getriebenes Wachstum bleiben viele Startup Unternehmen unter ihrem Potential, da sie nicht
die Voraussetzungen fur den Entwicklungspfad zu einem Unicorn erfullen. Anstatt als
Kleinunternehmen (< 49 Mitarbeiter) einen geringen volkswirtschaftlichen Beitrag zu leisten
ware ein Entwicklungspfad hin zu einem mittelstandischen Unternehmen erstrebenswert.
Aktuell scheint es fur diesen Entwicklungspfad jedoch wenig Finanzierungsmdoglichkeiten zu
geben, wie das Beispiel eines Wachstumsunternehmens zeigt, welches sich auf einem guten
Entwicklungspfad befand, letztendlich aber an ausbleibenden Investitionen scheiterte:

., In dieser Phase, wo es eh schon schwierig war, und wir eben lauter kleine
Betrage hatten, so Soft-Kommittent, unter der Pramisse, da muss einfach
einer her, der muss 1,5 Millionen auf den Tisch legen, dann geben wir auch
noch was oben drauf, aber auch nur dann, hat [ein anderes Startup in unserer
Branche] einen zweistelligen Millionen Betrag bekommen. Da bist du tot,
weil jeder Investor, ob es stimmt oder nicht, ich halte es flr ein Gerlicht —
echt bescheuert — sagt, the Winner takes it All. Das wird ein Market Leader,
und wir spenden unser Geld nur an Market Leader. Keiner gibt Geld fur den
Second Winner, alle wollen nur den First Winner. “ (W09)

Die Interviews zeigten aber auch Beispiele, wie durch entsprechende Wagnisfinanzierung
potenzielle Hidden Champions, also Weltmarktfuhrer in einem Nischenmarkt entstehen
kdnnen. Der deutsche Mittelstand ist geprégt von solchen, auRerhalb ihres spezifischen Marktes
weitestgehend unbekannten mittelstdndischen Unternehmen. Um dieses Innovationspotenzial
zu nutzen, ware es wichtig, neben dem idealtypischen Entwicklungspfad fur Startups, einen
weiteren Entwicklungspfad zu férdern, der nicht zwangslaufig auf kurzfristig hohe
Unternehmensbewertungen abzielt, sondern mittel- bis langfristig ausgerichtet ist.

Abbildung 11 zeigt diesen alternativen Entwicklungspfad zu einem Hidden Champion.
Voraussetzung hierflr ist eine starke Spezialisierung, um beispielsweise eine Technologie-
fuhrerschaft in einem Marktsegment zu erreichen und Kundenbedurfnisse bestmdglich zu
befriedigen. Im Gegensatz zum idealtypischen Entwicklungspfad, welcher durch die
Renditeziele der Wagniskapitalgeber meist das Konsumentengeschéft auf Grund des grof3en
Markt- und somit Wachstumspotenzials bevorzugt, eignet sich dieser alternative
Entwicklungspfad insbesondere fiir den Geschaftskundenmarkt. Auf Grund des mit der
Spezialisierung einhergehenden, beschrankten Marktpotentials mussen Wagniskapital-
investitionen anders bewertet werden. Anstatt kurzfristiger Renditen sind mittel- bis langfristige
strategische Investitionen sowie organisches Wachstum mit strategischen Kunden notwendig.
Beispielsweise gelang es dem Wachstumsunternehmen KONUX (WO06) durch die starke
Fokussierung auf eine technische Problemlésung fur mehrere GroRkunden, das Vertrauen von
Wagniskapitalgebern zu gewinnen.

Durch die starke Spezialisierung sowie das notwendige Technik- und Marktwissen lassen sich
die dem Geschaftsmodell zugrundeliegenden Ideen und Techniken besser schiitzen als dies
haufig bei Angeboten fur den Konsumentenmarkt der Fall ist. Insofern ist eine aggressive
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Expansionsstrategie flr diesen Entwicklungspfad meist nicht notwendig, um sich am Markt zu
etablieren. Somit kann dieser Entwicklungspfad durch Wagniskapital in geringerem Umfang in
Verbindung mit organischem Wachstum und daraus resultierenden Umsétzen erreicht werden.

Wie Abbildung 11 zeigt, er6ffnet der alternative Entwicklungspfad zum Hidden Champion
mittel- bis langfristig die Entwicklung zu einem mittelstandischen, inhabergefiihrten
Unternehmen. Das Wachstum des Unternehmens kann durch strategische Investitionen
unterstutzt werden. Ebenso ist ein IPO ein mdglicher Weg, um zusatzliches Kapital fir die
Wachstumsstrategie zu erhalten. Ferner ist es moglich, dass sich ein Hidden Champion durch
Wagniskapitalfinanzierung zu einem Unicorn entwickelt. Das Beispiel W03 zeigt, wie ein
anfangs stark spezialisiertes Startup durch eine strategische Partnerschaft mit einem
GroRunternehmen Zugang zu einer grof3en Kundenbasis im Geschaftskundenbereich erhalten
hat. Verbunden mit einer Standardisierung von Schnittstellen konnte so das Markt- und
Wachstumspotenzial —ausgedehnt werden. Angetrieben von einer umfangreichen
Wachstumsfinanzierung expandiert das Unternehmen weltweit und entwickelt sich vom
Hidden Champion zum Unicorn.

Unicorn PO Borsennotiertes
Decacorn Unternehmen
st ;
Bz
Startup § ég
Unternehmen § 5 g {l
1= £ /
) /I
’ ,| Inhabergefiihrtes

Hidden Champion [~ ™ ternehmen

Investoren

Abbildung 11: Alternative Entwicklungspfade von Startups
Quelle: Eigene Darstellung

Wahrend Abbildung 11 zwei Entwicklungspfade fur erfolgreiche Startups aufzeigt, um eine
wichtige Rolle im Innovationssystem einzunehmen wund kein volkswirtschaftlich
unbedeutendes Kleinunternehmen zu bleiben, so muss doch festgestellt werden, dass die
Mehrzahl der Startup Unternehmen (ca. 90 %) es nicht schafft, sich am Markt zu etablieren und
folglich scheitern (Flother 2017). Die grofiten Herausforderungen fir Startups sind dabei die
Kundengewinnung sowie die Produktentwicklung (Kollmann et al. 2017). Obwohl diese
gescheiterten Startups im Kklassischen Sinne keinen volkswirtschaftlichen Nutzen stiften
(Arbeitsplatze, BIP), kdénnen sie dennoch einen wichtigen Wertbeitrag als Trend Scout bzw.
Know-how-Entwickler leisten.

In der Rolle als Trend Scout leisten Startup Unternehmen einen wichtigen Beitrag, indem sie
neue Techniken oder Technikanwendungen entwickeln sowie Kundenbedirfnisse und
Zahlungsbereitschaften fur neue Produkte und Dienstleistungen ausloten. Damit etablierte
Unternehmen von diesen Aktivitaten profitieren, mussen sie sich auf eine Zusammenarbeit mit
Startups einlassen, um gemeinsam die Marktpotenziale zu evaluieren und beispielsweise das
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eigene Produktportfolio zu erweitern. Fir Startup Unternehmen, die, auf sich alleine gestellt,
kein Marktpotenzial haben, da beispielsweise der notwendige Kundenzugang fehlt oder ein
bestehendes Basisprodukt die Grundlage fur das Leistungsangebot des Startups bildet, kann
eine Zusammenarbeit mit einem etablierten Unternehmen die Existenzberechtigung
sicherstellen. Durch geeignete Kooperationen mit etablierten Unternehmen konnte die
Erfolgsquote von Unternehmensgrindungen mdoglicherweise gesteigert werden. Etablierte
Unternehmen kénnen von der Expertise der Startups profitieren und ihre Innovationsaktivitaten
verstarken. Dies ist insbesondere fir mittelstandische Unternehmen von Vorteil, da deren
Innovationsaktivitdaten im Vergleich zu GroBunternehmen abnehmen (Astor et al. 2016) und sie
somit Gefahr laufen, mittelfristig nicht mehr wettbewerbsfahig zu sein.

Wie in Kapitel 4.3 dargestellt, sind Kooperationen zwischen etablierten Unternehmen und
Startups in  Einzelfallen erfolgreich. Oft werden die Potenziale auf Grund
organisationskultureller Unterschiede sowie einer mangelnden Absorptive Capacity? nicht
ausgenutzt und beschrianken sich auf einen Imageeffekt. Insbesondere mittelstdndische
Unternehmen kénnten durch Kooperationen mit Startups ihre Innovationsaktivitaten verstarken
und somit den komparativen Innovationsriickgang gegeniiber GroBunternehmen abmildern.

In der Rolle eines Trend Scouts kdnnen sich Startups auch als Akquisitionsobjekt fir etablierte
Unternehmen positionieren. Teil dieser Exit-Strategie muss es sein, die Geschaftsprozesse bzw.
das Leistungsspektrum eines etablierten Unternehmens in nicht-trivialerweise zu erweitern, um
einen Mehrwert fiir das Unternehmen bzw. dessen Kunden zu schaffen. Durch derartige, vom
Startup entwickelte Innovationen ergibt sich ein Technologie- und Wissenstransfer in etablierte
Unternehmen. Diese Form der Exit-Strategie besteht auch fur Hidden Champions und Unicorns
(vgl. Abbildung 12). Wéhrend die Akquisition von Startups in der Rolle als Trend Scout
insbesondere fir mittelstdndische Unternehmen einen positiven Beitrag zu den
Innovationsaktivitdten leisten kann, kommt die Akquisition von Unicorns auf Grund des hohen
Unternehmenswerts nur flir groRe, etablierte Unternehmen als Teil einer externen
Wachstumsstrategie in Frage.

Eine weitere Rolle, die Startups einnehmen konnen, ist die Rolle des Wissensentwicklers.
Grinder, aber auch deren angestellte Mitarbeiter, erarbeiten wahrend des Griindungsprozesses
umfangreiches Fachwissen. Beispielsweise setzen sich die Produktentwickler tiefgreifend mit
einer neuen Technologie auseinander. Ebenso ergeben sich zahlreiche, mdglicherweise
nitzliche Kontakte zu anderen Grindern, Kapitalgebern, etablierten Unternehmen und
dergleichen. Auch wenn das Startup scheitert, bleibt das im Grundungsprozess erarbeitete
Wissen sowie das personliche Netzwerk erhalten. Je nach Personlichkeit der Griinder versuchen
diese als Seriengrunder erneut ein Unternehmen zu grinden oder aber sie beenden ihre
Grindungsaktivitaten (vorldufig) und suchen eine Anstellung in einem etablierten
Unternehmen bzw. als Berater. Wie die Analysen in Kapitel 3.4 zeigen, haben Seriengriinder
auf Grund ihrer Erfahrungen und des aufgebauten Netzwerks hohe Chancen Wagniskapital zu
erhalten und ein erfolgreiches Unternehmen aufzubauen.

23 Unter Absorptive Capacity wird die Fahigkeit eines Unternehmens verstanden, den Wert von neuen
Informationen zu erkennen, zu integrieren sowie zu kommerzialisieren (Cohen/Levinthal 2000).
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Etablierte Unternehmen kénnen sich dieses Wissen von Grindern und Angestellten in
gescheiterten Startups zunutze machen, indem sie diese einstellen. VVoraussetzung hierfir ist
jedoch eine Kultur der Wertschatzung alternativer Karrierewege, Arbeitsweisen und
Erfahrungen die aus gescheiterten Grindungsvorhaben bzw. Projekten resultieren. Hierdurch
ergibt sich eine Dissemination von Technologiewissen und es koénnen neue Impulse fir
Innovationsaktivitdten in etablierten Unternehmen gegeben werden.

Abbildung 12 fasst die wichtigsten idealtypischen Rollen von Startups im Innovationssystem
zusammen und zeigt die wesentlichen VVoraussetzungen fur die verschiedenen Entwicklungs-
pfade auf. Dieses Rollenverstandnis zeigt, dass der Wertbeitrag Gber bloRe volkswirtschaftliche
Kennzahlen, wie beispielsweise geschaffene Arbeitsplatze oder den Beitrag zum
Bruttoinlandsprodukt, zu denen nur eine sehr geringe Anzahl von Startups nennenswert
beitragen kann, hinausgeht. Vielmehr zeigt dieses Rollenverstandnis den Wertbeitrag von
Startups fur das Innovationssystem als Ganzes und welche Rolle auch Kleinunternehmen und
gescheiterte Startups spielen. Aus den Entwicklungspfaden und den identifizierten
Voraussetzungen lassen sich schlieflich Handlungsempfehlungen ableiten, um das Potenzial
von Startups fir das Innovationssystem besser auszunutzen. Die wichtigsten
Handlungsempfehlungen werden im folgenden Kapitel beschrieben.
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Abbildung 12: Idealtypische Rollen und Entwicklungspfade von Startups im
Innovationssystem
Quelle: Eigene Darstellung
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5.2 Handlungsempfehlungen fir die deutsche Politik

Die Analyse der Interviews (vgl. Kapitel 4) hat gezeigt, dass Startups mit vielfaltigen
Problemen zu ka&mpfen haben. Angefangen bei birokratischen Hirden bei der
Unternehmensanmeldung, steuerlichen und gesetzlichen Rahmenbedingungen, (ber
Herausforderungen in der Produktentwicklung sowie der Partner- und Kundengewinnung, bis
hin zu der Schwierigkeit ausreichend Wagniskapital fur das Unternehmenswachstum zu
akquirieren. Diese Ergebnisse decken sich mit den allgemeinen Herausforderungen von
Startups in den einschlagigen quantitativ-empirischen Umfragen (z.B. Kollmann et al. 2017)
und erweitern diese um konkrete Herausforderungen.

Der Koalitionsvertrag (2018) greift mit seinen 25 geplanten oder zu prifenden Malinahmen
(BITKOM 2018) zur Verbesserung der Rahmenbedingungen fir Grindungsaktivitaten die in
verschiedenen Studien hdufig genannten Probleme auf. Wenngleich die Umsetzung der
MafRnahmen zu begriiRen wéren und fur Teile der Griinder zu mehr oder weniger ausgepragten
Verbesserungen fithren wiirde, so ist dies nicht ausreichend. Das ,,Giekannenprinzip®, bei dem
alle einen kleinen Teil der Verbesserungen und Forderungen erhalten sollen und mdoglichst
keine Gruppe benachteiligt wird, ist unter den gegebenen politischen Rahmenbedingungen mit
einem begrenzten finanziellen und organisatorischen Handlungsrahmen nicht zielfuhrend.
Vielmehr waére eine klare Vision notwendig, wie sich Deutschland als Grindungsland
positionieren mochte. Aufbauend auf einer derartigen Vision sollten fokussierte Malinahmen
durgefuhrt werden.

5.2.1 Entwicklung einer Vision fir Deutschland als Innovationsstandort und Griindungsland

Wahrend Deutschland immer noch das Image als Land der Tuftler und Ingenieure vertritt,
scheint es doch — insbesondere in der Digitalwirtschaft — den Anschluss zu verlieren. Die
grofRen Innovationen und Erfolgsunternehmen der Digitalwirtschaft stammen nicht aus
Deutschland (Mdller et al. 2016) und leisten somit keinen bzw. nur einen geringen Beitrag fur
die hiesige Volkswirtschaft. Vielmehr schwelgt in den etablierten Industrien die Angst vor
disruptiven Veranderungen (Miller et al. 2016), anstatt das Momentum flr Innovationen zu
nutzen. Ziel der deutschen Politik sollte es daher sein, die Rahmenbedingungen fir kiinftige
erfolgreiche Innovationen und Unternehmensgriindungen zu schaffen. Dies kann jedoch nicht
in der Breite gelingen. Vielmehr ist eine Fokussierung auf Schlisselbranchen und -
technologien, in  denen  Deutschland im internationalen  Wettbewerb  um
Innovationsentwicklung und -anwendung eine Vorreiterrolle einnehmen mdchte, erforderlich.
Hierflr muss, auf Basis einer fundierten Branchen- sowie Trend- und Technologieanalyse, eine
klare Vision entwickelt werden, um Foérdermainahmen zu fokussieren.

5.2.2 Malinahmen zur Férderungen der Seed-Phase

In der Seed-Phase der Unternehmensgriindung (vgl. Abbildung 3, S. 40) geht es vor allem
darum, innovative Ideen zu entwickeln, deren Umsetzbarkeit und Marktpotenzial anhand von
Prototypen zu evaluieren und ein tragfdhiges Geschaftsmodell zu entwickeln
(Achleitner/Nathusius 2004).
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Ziel der staatlichen Fordermalnahmen in der Seed-Phase sollte die Motivation flr
Grindungsaktivitaten im Allgemeinen, die Vermittlung relevanten Wissens fir Grunder (z.B.
Grindungsprozess, Geschaftsmodellentwicklung, Finanzierungsmoglichkeiten) sowie eine
Unterstutzung bei der Ideenentwicklung und prototypischen Umsetzung sein.

Insgesamt gibt es hierfiir, insbesondere in den Startup-Hubs Berlin und Miinchen, bereits gute
Voraussetzungen. Ein weiterer Ausbau von Startup-Hubs konnte auch die Entstehung von
Startups in anderen Regionen fordern. Diese sollten sich jedoch entsprechend der noch zu
erarbeitenden Vision (vgl. Kapitel 5.2.1) auf bestimmte Branchen oder Technologien
fokussieren und ein bestehendes bzw. weiter auszubauendes Okosystem an etablierten
Unternehmen dieser Branchen aufweisen. Nur durch eine derartige Spezialisierung konnen
neue Startup-Hubs zu den etablierten, eher allgemeinen Startup-Hubs in Berlin und Miinchen
konkurrenzfahig sein und Grunder mit entsprechendem Fokus anlocken. Nachdem staatliche
Fordermittel fir universitatsbezogene Grindungsprojekte bereits stark genutzt werden (vgl.
Kapitel 4.5.2.1), sollte darauf geachtet werden, die Mdglichkeit dieser Forderung auch bei
nicht-universitaren Projekten zu bewerben. Dies sieht auch der Koalitionsvertrag vor, der
bestehende Finanzierungsinstrumente auch fir Nicht-Akademiker 6ffnen mdchte, sollte hier
aber noch weitergehen (BITKOM 2018; Koalitionsvertrag 2018).

Um die Vermittlung von Wissen an Grinder effizienter zu gestalten und nicht an allen
Standorten Schulungskompetenzen aufbauen und vorhalten zu missen, wirde sich die
Entwicklung von eLearning-Schulungsangeboten in Form von MOOCSs (Massive Open Online
Course) anbieten. Die lokalen Ressourcen in den Startup-Hubs kdnnten dann besser als
individuelles Coaching fiir Griinder genutzt werden. Die MOOCs sollten nicht nur die
allgemeinen Grundlagen vermitteln, sondern auch aktuelle Themen adressieren. Auf Grund der
zeitlichen Nahe der Interviews zum Inkrafttreten der neuen Datenschutzgrundverordnung
(DSGVO) ergaben sich bei vielen Grundern beispielsweise Unklarheiten bezlglich der
Auswirkungen und Relevanz fiir Startups. Hier wurden eine unzureichende
Informationsversorgung sowie mangelnde finanzielle Mittel fir eine externe Beratung
kritisiert. Ein Grofteil dieser Unsicherheit sowie das Informationsdefizit hatte durch einen
MOOC beseitigt werden kénnen. Staatliche FérdermalRnahmen sollten daher den Aufbau sowie
die laufende Aktualisierung von MOOC-Angeboten unterstiitzen. Der Koalitionsvertrag
beriicksichtigt diesen Aspekt nur im Ansatz, indem Ansprechpartner leicht verfligbar sein
sollen (BITKOM 2018; Koalitionsvertrag 2018).

In der Seed-Phase sollte der Fokus zudem auf einer schnellen Evaluation der Ideen hinsichtlich
Umsetzbarkeit und Marktpotenzial stehen. Aktuelle Fordermalnahmen wie beispielsweise
EXIST-Seed sehen einen Forderzeitraum von einem Jahr vor, indem die Idee evaluiert und ein
ausgereiftes Geschaftsmodell entstehen soll. Dies fuhrt jedoch dazu, dass Ideen mit geringem
Marktpotenzial lber einen langeren Zeitraum kiinstlich am Leben gehalten werden. In dieser
Phase waére ein gestaffeltes Forderprogramm sinnvoll, bei dem es im Sinne des Lean Startup-
Ansatzes (Ries 2014) darum geht mit mdglichst geringem Aufwand und innerhalb kurzer Zeit
die dem Griindungsvorhaben zu Grunde liegenden Hypothesen zu tberprifen. Die Forderung
konnte beispielsweise in dreimonatige Sprints geteilt werden, die sich der Uberpriifung
einzelner Hypothesen mit Hilfe von Prototypen widmet und eine Folgefinanzierung an
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bestimmte Voraussetzungen wie beispielsweise das VVorhandensein eines Pilotkunden gekniipft
ist. Dies kann jedoch nur funktionieren, wenn die Beantragung der Fordermittel sowie die
Abwicklung mit minimalem birokratischen Aufwand erfolgen und die Zusage und Auszahlung
der Mittel innerhalb von Tagen oder weniger Wochen erfolgen. Diese Malinahme wirde eine
Verkurzung der Innovationszyklen ermdglichen und die Griinder dazu zwingen friihzeitig ein
reales Kundenproblem zu Iésen um nicht in die Absatzfalle (Kollmann et al. 2017) zu laufen.
Der Kaoalitionsvertrag berlcksichtigt diesen Aspekt noch nicht (BITKOM 2018;
Koalitionsvertrag 2018).

5.2.3 Malinahmen zur Férderungen der Startup-Phase

Ziel der Startup-Phase (vgl. Abbildung 3, S. 40) ist es, den evaluierten Prototypen zu einem
marktfahigen Produkt weiterzuentwickeln, erste zahlungsbereite Kunden zu gewinnen sowie
Wagniskapital zu akquirieren (Achleitner/Nathusius 2004).

Wie diese Studie zeigt, stehen Startups h&ufig vor dem Problem, etablierte Unternehmen als
Kunden zu gewinnen, da diese oft Zweifel an der Verflgbarkeit, Zuverlassigkeit und
Bestandigkeit der vom Startup entwickelten Lésung hegen. Zur Lésung dieses Problems bieten
sich zwei FordermalRnahmen an. So koénnte der Staat Finanzierungsmdglichkeiten schaffen
(z.B. in Form von Krediten die durch erste Umsatze abgelst werden), die der Vorbereitung
und Durchfiihrung groRRerer Auftrage dienen, um etablierten Unternehmen die Gewahr zu
geben, dass das Startup zumindest fur die Dauer dieses Entwicklungsprojekts finanziert ist.
Hierdurch konnten etablierte Unternehmen motiviert werden, Produkte und Dienstleistungen
von Startups zu kaufen und diesen wiederum als Pilotkunden und Referenz dienen. Als zweite
FordermalRnahme bietet sich die Co-Entwicklung von Losungen zwischen Startups und
etablierten, insbesondere mittelstandischen Unternehmen an. So kdnnten durch Tandem-
FoérdermaRnahmen gemeinsame Entwicklungsprojekte angestofien werden an deren Ende sich
das etablierte Unternehmen verpflichtet die Lésung zu kaufen und somit wiederum als Pilot-
und Referenzkunde fir das Startup fungiert. Der Koalitionsvertrag sieht hier vor, lediglich den
Austausch zu fordern (BITKOM 2018; Koalitionsvertrag 2018).

Letztendlich ist es in dieser Phase wichtig, die Potentiale eines Startups fiir die verschiedenen
in Kapitel 5.1 (Abbildung 12) beschriebenen Entwicklungspfade zu evaluieren und
Vorbereitungen zu treffen, um das Startup fur den jeweiligen Entwicklungspfad zu wappnen.
Die Griinder sollten durch die zuvor beschriebenen MOOCs bereits Uber die Chancen und
Voraussetzungen der verschiedenen Entwicklungspfade informiert werden und im Rahmen der
Startup-Phase durch erfahrene Coaches eingehend beraten werden.

5.2.4 Malinahmen zur Férderung der Wachstumsphase

In der Wachstums-Phase (vgl. Abbildung 3, S. 40) mdissen sich Startups in einem Markt
etablieren und mdglichst international expandieren. Hierfur ist, je nach MarktgroRe
Wagniskapital in erheblichem Umfang notwendig (Achleitner/Nathusius 2004).

Auf Grund der im internationalen Vergleich schlechten Ausstattung Deutschlands mit
Wagniskapital suchen Startups zunehmend Finanzierungsmaoglichkeiten im Ausland. Da
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jedoch die Rahmenbedingungen fiir auslédndische Investoren nicht attraktiv erscheinen, birgt
dies die Gefahr, dass Wachstumsunternehmen ins Ausland abwandern, um die Finanzierung zu
erhalten, und somit potenzielle Wertschopfung in Deutschland verloren geht. Um dem
entgegenzuwirken, muss das Volumen an Wagniskapital in Deutschland deutlich ausgebaut
werden. Der Koalitionsvertrag (2018) sieht entsprechende MaRnahmen wie beispielsweise
steuerliche Anreize zur Mobilisierung von privatem Wagniskapital oder das Aufsetzen eines
Digitalfonds zusammen mit der deutschen Industrie nach dem Vorbild des Hightech-
Grinderfonds vor. Diese MaRnahmen sind zwingend notwendig, um das Wachstumspotenzial
innovativer Startups auszuschdpfen.

Um die vorhandenen Mittel moglichst zielgerichtet einzusetzen, ist es notwendig,
Wachstumsunternehmen entsprechend ihres realistischen Kapitalbedarfs auszustatten. Die
internationale Expansion innovativer Wachstumsunternehmen darf nicht durch eine mdglichst
breite Streuung des vorhandenen Kapitals und der damit induzierten kunstlichen
Kapitalbegrenzung eingeschrankt werden. Nur so kdnnen Wachstumshemmnisse wie im
Beispiel von MyTaxi (vgl. Kapitel 5.1) vermieden werden. VVoraussetzung hierflr ist jedoch
eine klare Vision hinsichtlich der zu fokussierenden Schliisselbranchen oder -technologien (vgl.
Kapitel 5.2.1).

Als Alternative missen auch Malnahmen zur Férderung des Wachstums fir die weitaus
grolere Zahl der Startups, die den Entwicklungspfad zu einem Hidden Champion beschreiten,
berlicksichtigt werden. Auch hier sieht der Koalitionsvertrag (2018) mit dem Tech Growth
Fund bereits ein staatliches Finanzierungsinstrument vor, welches Kredite als VVentureDebt zur
Verfugung stellt. Diese Mafinahme eignet sich insbesondere fur ein organisches Wachstum und
fordert die Starkung des deutschen Mittelstands, indem es durch den Verzicht auf
Unternehmensanteile inhabergefiihrte Unternehmen ermdglicht.

Daruber hinaus kann die bereits in Kapitel 5.2.3 beschriebene Tandem-FérdermalRnahme
genutzt werden, um Wachstumsunternehmen auf dem Entwicklungspfad zum Hidden
Champion in der Kooperation mit etablierten Unternehmen zu unterstutzen.
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6 Zusammenfassung und Ausblick

Unternehmensgrindungen wird meist ein wichtiger Beitrag zur gesamtwirtschaftlichen
Entwicklung eines Landes zugeschrieben (u.a. Bhawe/Zahra 2017; Kollmann et al. 2017).
Gemessen an traditionellen Kennzahlen fallt dieser Beitrag jedoch sehr gering aus. Zuséatzliche
Herausforderungen manifestieren sich im Riickgang der Griinderquote sowie unzureichenden
PolitikmalRnahmen zur Forderung der deutschen Grindungskultur. Verschiedene, quantitative
Studien zeigen Herausforderungen und Anforderungen an die Politik auf, um die Startup-
Landschaft in Deutschland zu verbessern. Durch das quantitative Studiendesign sind
Ergebnisse allerdings abstrakt und lassen wenig Riickschlusse auf konkrete Herausforderungen
und entsprechende Verbesserungsmalinahmen zu. Die Literatur betont auflerdem, dass
insbesondere die Beziehungen zu unterschiedlichen Akteuren genauer untersucht und
Handlungsempfehlungen fir politische MaRRnahmen abgeleitet werden sollen. Vor dem
Hintergrund ergibt sich das Ziel dieser Studie, die Geschaftsmodelle, Entwicklungen,
Unternehmensstrategien, Finanzierungen und Hemmnisse innovativer Startups darzustellen
und zukinftige Handlungsbedarfe sowie geeignete PolitikmaBnahmen in Bezug auf
grindungsfreundliche Rahmenbedingungen abzuleiten.

Zu Erfassung des aktuellen Forschungsstands und der Ableitung der Forschungsfragen wurden
drei systematische Literaturanalysen durchgefiinrt (n = 169). Anschlielend wurden 56
Unternehmen interviewt. Diese setzten sich aus 50 Startups und 8 Innovationsintermedidren
zusammen. Die Startups stammen aus unterschiedlichen Regionen und Phasen und beinhalten
verschiedene Geschaftsmodelle und Leistungsangebote. Die Datenanalyse setzt sich aus
qualitativen Inhaltsanalysen und einer fuzzy set Qualitative Comparative Analysis (n = 33)
zusammen.

Die deskriptiven Ergebnisse zeigen innovative Geschaftsmodelle in allen Bereichen, dem
Nutzenversprechen, der Wertschopfungskette, der Kundenperspektive und  der
Ertragsmechanik. Bei der Standortwahl in einem Hub (Berlin oder Munchen) lassen sich
Startups finden, die diesen gezielt gesucht haben und sich in spateren Grundungsphasen
befinden. Die Exit-Strategie teilt sich in drei Gruppen: kategorische Ablehnung, Offenheit
gegenuber EXxits, und das explizite darauf hinarbeiten.

Startups arbeiten mit verschiedenen Akteuren in ihrem Innovationsystem zusammen oder
werden von ihnen beeinflusst. Beispielsweise stehen Kapitalgeber nicht nur fir die
Finanzierung, sie stellen Startups auch ihr Netzwerk und Knowhow zur Verfligung und
unterstlitzen die Reputation. Etablierte Unternehmen schaffen Marktzugédnge und nutzen
Startups um Technologien, Wissen und ihr Image weiterzuentwickeln oder passiv als
Trendscout. Universitaten geben Startups Ideen, Wissen, Infrastruktur und Technologien und
stehen andersherum als Qualitatsmerkmal fiir Startups. Der Staat tritt im Innovationssystem
finanziell, regulatorisch und als Infrastrukturbetreiber auf. Kulturell zeigt sich, dass im
nationalen Innovationsystem Investoren im Vergleich eher risikoavers sind.

Diese Ergebnisse offenbaren, dass der Wertbeitrag von Startups im Innovationsystem (ber
bloRe volkswirtschaftliche Kennzahlen hinausgeht. Startups kénnen nicht nur als Unicorn,
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Decacorn oder Hidden Champion zur Gesamtwirtschaft beitragen. Daruiberhinaus leisten sogar
beispielsweise gescheiterte Startups als Wissensentwickler und Trendscout einen wichtigen
Wertbeitrag fur eine VVolkswirtschaft.

Als Handlungsempfehlungen fur Deutschland ergeben sich mehrere Aspekte. Zunéchst ist eine
Vision als Griindungsland nétig, um Fordermanahmen zu fokussieren. Die Seed-Phase sollte
mit spezialisierten Startup-Hubs branchenindividuell, mit Griindercoaching in Form von
MOOCs und gestaffelten Finanzierungen gebunden an einzelne Hypothesen eines
Geschaftsmodells unterstiitzt werden. Fur die Startup-Phase sollten Co-Entwicklungen mit
etablierten Unternehmen als Tandem-FordermalRnahmen erleichtert werden. Fur die
Wachstumsphase sollten nicht nur staatliche Wagniskapitalgeber ausgebaut werden, sondern
auch die Rahmbedingungen fir auslandische Wagniskapitalgeber verbessert werden. Teile
dieser Mallnahmen werden bereits im Koalitionsvertrag aufgegriffen. Allerdings ist es
notwendig, die MaRnahmen vollstandig durchzufuhren, um das Wachstumspotenzial
innovativer Startups auszuschdpfen.

Als Ausblick flr zuklnftige Forschung ergibt sich, durchgefuhrte Malnahmen zu evaluieren,
deren Effektivitdt zu messen und kontinuierlich zu verbessern. Gefundene Rollen und
Entwicklungspfade, wie beispielsweise vom Startup, zum Unicorn, zum Borsennotierten
Unternehmen, konnen als Fundament fiir zuklnftige Forschung dienen. Die Entwicklung
bestimmter Startups durch die verschiedenen Rollen und Entwicklungspfade kann mit
longitudinalen Studien untersucht werden, um so noch tiefere Einblicke in Herausforderungen,
Erfolgsfaktoren und wichtige Beziehungen in verschiedenen Grundungsphasen zu bekommen.
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7 Anhang

7.1 Studiendesign: Forschungsmethoden und VVorgehensweise

7.1.1 Literaturstudien

Um den aktuellen Forschungsstand zu verstehen und Forschungsliicken zu definieren, wird eine
strukturierte Literaturrecherche bendtigt (Webster/Watson 2002; Paré et al. 2016). Es gibt
unterschiedliche Typen einer Literaturrecherche (Paré et al. 2015). Diese Studie nutzt die
theoretische Literaturrecherche, da diese den aktuellen Stand der Forschung aus verschiedenen
Forschungsstromen erfasst, Forschungsliicken identifiziert und Uber ein strukturiertes
Vorgehen verfligt (Webster/Watson 2002; Paré et al. 2015). Webster/Watson (2002) definieren
ein weitverbreitetes Vorgehen fiir eine theoretische Literaturrecherche (Paré et al. 2015).
Aufbauend beschreiben vom Brocke et al. (2009) eine detaillierte Anwendung. Diese Studie
nutzt beide Verfahren fur strukturierte theoretische Literaturrecherchen. Das allgemeine
Vorgehen wird im Folgenden ndher beschrieben, bevor die Anwendung in den einzelnen
Literaturrecherchen im Detail erl4utert werden.

Allgemeiner Suchprozess

Fur die Suche nach wissenschaftlicher Literatur wird zundchst der Suchstring festgelegt. Der
Suchstring wurde iterativ mit Synonymen und Keywords identifizierter Kernliteratur
weiterentwickelt bis er relevanteste Ergebnisse lieferte. Die Datenbanken ScienceDirect,
EBSCO Business Source Premier, Scopus, und Web of Science wurden verwendet. Die Breite
der Datenbanken stellt sicher, dass alle relevanten Journals und Konferenzverdffentlichungen,
wie beispielsweise die flihrenden Entrepreneurship Journals, in der Suche integriert sind.

Um die Relevanz von gefundenen Artikel festzustellen, wurde ein dreistufiger Prozess
verwendet. Im ersten Schritt (1) wurden folgende Inklusionskriterien nach
Kitchenham/Charters (2007) angewendet: Nur Artikel in Englischer oder Deutscher Sprache
wurden analysiert. Zusatzlich wurde die Qualitdt der Artikel nach VHB-Jourqual 3
bertcksichtigt. Artikel, die nicht A+, A oder B gerankt sind, wurden kritisch beurteilt, bevor
sie in die Analyse mit aufgenommen wurden. Hierbei wurde auch auf die Anzahl der Zitationen
geachtet. Im gleichen Schritt wurden Titel und Abstract der Artikel auf Relevanz untersucht
und Duplikate herausgefiltert. Im zweiten Schritt (2) wurde der Volltext der Artikel analysiert.
Im dritten Schritt (3) wurde eine Vorwarts- und Ruckwartssuche durchgefihrt
(Webster/Watson 2002; vom Brocke et al. 2009).

Allgemeine Analyse

Die Studie baut bei der Analyse der Artikel ebenfalls auf Webster/Watson (2002), die eine
konzeptgetriebene Vorgehensweise empfehlen und keine methodisch oder historisch
orientierte. Die konzeptgetriebene VVorgehensweise ermdglicht es auch, ein Gesamtergebnis zu
erstellen, das tber mehr Inhalt verfiigt, als die Summe der gefundenen Artikel (Webster/Watson
2002; Levy/Ellis 2006). Hierflr wird eine Konzeptmatrix (Webster/Watson 2002; vom Brocke
et al. 2009) wie folgt angefertigt. Beim Lesen der Artikel wurden einzelne Konzepte
identifiziert und schrittweise in die Matrix eingefligt. Um eine logische Struktur zu bewahren,
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wurden ahnliche Konzepte mit (Ubergeordneten Konzepten zusammengefugt oder als
Dimensionen eingefiigt. Auf Basis der resultierenden Konzeptmatrix wurden anschlieRend
Muster, Zusammenhange und Forschungsliicken identifiziert.

Literaturstudie 1: Beziehungen von Startups im Innovationssystem und aktuelle
Forschungsstromungen

Die erste Literaturstudie analysiert Akteure im Innovationssystem und ihre Beziehungen
zueinander, vor allem ihre Interaktion mit Startups. Die relevanten Akteure fur die
Literaturstudie wurden vom beschriebenen nationalen Innovationssystem von Klein/Sauer
(2016) abgeleitet, diese sind: groBe und Kkleine Unternehmen, Universitdten und
Regierungsbehorden. Aufgrund der hohen Présenz von Kapitalgebern in den Artikeln dieser
Literaturstudie, wurden diese zusétzlich in der Recherche integriert. Somit ergaben sich als
relevante Akteure der Startups, etablierte Unternehmen, Universitaten, der Staat und
Kapitalgeber. Folgende Suchstrings wurden fiir die finf Akteure mit minimalen Anpassungen
innerhalb der verschiedenen Datenbanken verwendet: tak(“innovation*" OR "innovation
system*" OR "system* of innovation" OR "Innovationssystem*") AND ("Startup*" OR
"Startup*") AND:

e ("firm*" OR "compan*" OR "business*" OR "enterprise*" OR "organi*ation*" OR
"Unternehmen')

e ("government*" OR "state*" OR "public*" OR "staat*" OR "offentlich*" OR
"Regierung*")

e  ("universit*" OR "research*" OR "institut*" OR "a*adem*" OR "Forsch*")

e ("financier*" OR "funder*" OR "investor*" OR "venture capitalist*"" OR "financial
partner*" OR "*Kapitalgeber" OR "*Geldgeber").

Die initiale Suche resultierte in 5041 Artikeln. Die Analyse von Titel und Abstract (1) ergab
112 potentiell relevante Artikel. Aus der Volltextsuche (2) ergaben sich 40 Beitradge. Die
Vorwarts- und Rickwartssuche (3) lieferte 27 zusatzliche Artikel. Insgesamt wurden 67
Veroffentlichungen als relevant eingestuft. Tabelle 1 fasst das VVorgehen zusammen.
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Datenbanken

Suchstring

Such-
felder

Titel &
Abstract

Volltext

V&R

Science tak("innovation*" Titel 290 16 7
Direct OR "innovation
system*" OR
EBSCOhost "system™ of Titel, 648 31 10
Scopus innovation" OR | Abstract, | 2868 45 17 27
"Innovationssyste Key- 2Us
Web of m*") AND ("Start- | words 1235 20 6 '
Science up*" OR
"Startup*") AND
jeweiliger Akteur

5041*

Gesamt

Suchprozess der 1. Literaturrecherche
Quelle: Eigene Darstellung; (* enthalt Duplikate)

Tabelle 14:

Literaturstudie 2: Wertschopfung zwischen Wachstumsunternehmen, Innovation-as-a-Service
Anbietern und Startups

Die zweite Literaturstudie analysiert Stakeholder-Typen, bewahrte Integrationsmethoden und
aktuelle Barrieren bei der Integration externer Stakeholder in Geschéaftsmodellinnovationen.
Folgender Suchstring wurde verwendet: ("Business Model*") AND (*'co-*" OR "Stakeholder*"
OR cooperation OR collaboration OR partnership)“. Hierbei wurde sich an fiihrenden
Literaturrecherchen von Geschaftsmodellen orientiert (Foss/Saebi 2017; Massa et al. 2017).
Die initiale Suche resultiert in 1145 Artikel.

Die Analyse von Titel und Abstract (1) ergab 140 potentiell relevante Artikel. Aus der
Volltextsuche (2) ergaben sich 37 Beitrége. Die Vorwarts- und Rickwaértssuche (3) lieferte 44
zusatzliche Artikel. Insgesamt wurden 81 Verdffentlichungen als relevant eingestuft. Tabelle
15 fasst das VVorgehen zusammen.

Such-

Titel &

Datenbanken Suchstring felder Treffer N —— Volltext V&R
Science "Business Titel 164 40 12
Direct Model*"
AND
EBSCOhost "co-*" OR Titel. 349 48 17 44
Scopus "Stakeholder*>" Abstract, 310 34 5 ZUs.
OR Cooperation Key-
Web of OR Collaboration | words 271 16 3
Science OR Partnership
| Gesamt ~ 1145* 140 37 8l |
Tabelle 15: Suchprozess der 2. Literaturrecherche

Quelle: Eigene Darstellung; (* enthalt Duplikate)
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Literaturstudie 3: Effektivitat von Startup-Férdermalinahmen

Die Literaturstudie analysiert die Effektivitdt von Startup-FordermalRnahmen. Folgender
Suchstring wurde verwendet: TITLE-ABS-KEY ( "effectivity” OR "effectiveness”) AND (
"support*" OR "promotion*" OR "sponsor*" OR "funding” OR "subsidy” OR "financial"
OR "allowance™ OR “stimulating”) AND TITLE ( "Startup*" OR "Startup*" OR
"Entrepreneur*” OR "Founder*" ). Die initiale Suche resultiert in 486 Artikel.

Die Analyse von Titel und Abstract (1) ergab 41 potentiell relevante Artikel. Aus der
Volltextsuche (2) ergaben sich 21 Beitrdge. Tabelle 16 fasst das VVorgehen zusammen.

. Such- Titel &
Datenbanken Suchstring felder Abstract Volltext V&R
Science "Business Titel, 73 4 2
Direct Model*" Abstract
AND

Scopus "co-*" OR Titel 254 26 13

"Stakeholder*" Abstract, 0

OR Cooperation Key-
Web of OR Collaboration | words 159 12 6
Science OR Partnership

| Gesamt ~ 486* 41 21 21 |
Tabelle 16: Suchprozess der 3. Literaturrecherche

Quelle: Eigene Darstellung; (* enthalt Duplikate)

7.1.2 Qualitativ-empirische Studie

Das Ziel der Studie lasst sich als Charakterisierung von Startup Unternehmen hinsichtlich deren
Geschaftsmodelle, Finanzierungs- und FérdermalRnahmen, und Herausforderungen sowie der
Analyse ihrer Rolle im Innovationssystem zusammenfassen (vgl. Kapitel 1.2). Hierfiir bietet
sich ein qualitativ-empirisches Forschungsdesign an, um die Bandbreite der Geschéftsmodelle,
Unternehmensentwicklungspfade und Beziehungstypen im Innovationssystem zu erfassen und
die Grinde fur Entscheidungen und Herausforderungen zu verstehen. Qualitativ-empirische
Forschung hat das Ziel, eine Erklarung fir derartige, empirisch beobachtbare Ph&nomene zu
finden (Gléser/Laudel 2009).

7.1.2.1 Datenerhebung

Die primére Datenerhebungsmethode dieser Studie bilden Experteninterviews. Erganzende
Informationen wurden Uber die Datenbank Crunchbase?® sowie die Webseiten der
Unternehmen gesammelt und in einer Fallstudiendatenbank gesammelt (Yin 2014).

Unter Experteninterviews sind mindliche Befragungen zu verstehen, mit dem Ziel das Wissen
und die Erfahrungen eines Experten zu erschlieBen (Glaser/Laudel 2009). Im Rahmen dieser
Studie werden Personen als Experten betrachtet, die in den letzten 10 Jahren alleine oder im

24 www.crunchbase.com
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Team ein auf Wachstum abzielendes Unternehmen (Startup, Definition vgl. 7.1.2.2) gegriindet,
geleitet (z.B. Geschéftsfuhrer) oder begleitet (z.B. Mitarbeiter eines Inkubators oder
Risikokapitalgebers) haben und somit praktische Erfahrungen mit der Grundung und
Entwicklung von Startups besitzen.

Die Befragung der Experten erfolgte in Form von leitfadengestltzten Interviews.
Leitfadeninterviews geben ein Thema und eine Fragenliste (Leitfaden) mit unbedingt zu
beantwortenden Fragen vor. Hierbei sind weder die genaue Formulierung noch die Reihenfolge
der Fragen vorgeben. Diese ergeben sich aus dem natirlichen Gesprachsverlauf. Durch ad hoc
Nachfragen soll die vollstindige Beantwortung einer Frage erreicht werden. Der
Interviewleitfaden dient demnach als Gedankenstiitze fiir den Fragenden, um alle relevanten
Inhalte im Gespréach abzudecken (Gléser/Laudel 2009).

Die Themen des Interviewleitfadens werden aus dem jeweiligen Untersuchungszweck
abgeleitet (Glaser/Laudel 2009). Der verwendete Interviewleitfaden gliedert sich in 6 Teile:
Das Unternehmensprofil, die Unternehmensentwicklung, das Geschaftsmodell, aktuelle
Herausforderungen, Datenschutz- und Kartellrecht und abschlieBende Fragen. Die Fragen
orientieren sich an aktuellen Forschungsliicken. Der Fragenblock zum Geschaftsmodell baut
auf Osterwalder/Pigneur (2010), Zott et al. (2011) und Gassmann et al. (2013) auf. Der
vollstandige Leitfaden ist in Kapitel 7.1.4 zu finden.

7.1.2.2 Stichprobe

Die Stichprobe erflllt folgende Kriterien. Startup Unternehmen sind ,,junge, noch nicht
etablierte Unternehmen, die zur Verwirklichung einer innovativen Geschiftsidee [...] mit
geringem Startkapital gegrindet werden und i.d.R. sehr friih zur Ausweitung ihrer Geschafte
und Stéarkung ihrer Kapitalbasis entweder auf den Erhalt von Venture-Capital bzw. Seed Capital
(evtl. auch durch Business Angels) oder auf einen IPO angewiesen sind“ (Achleitner 2018b).
Insofern zeichnen sich Startups als junge, innovative und auf schnelles Wachstum ausgerichtete
Unternehmen aus und lassen sich somit von anderen Unternehmensgriindungen wie z.B.
Handwerksbetriebe abgrenzen. In Anlehnung an (Kollmann et al. 2017) werden die
Einschlusskriterien fur diese Studie wie folgt definiert:

e Startups sind mit lhrer Technologie, ihrem Leistungsangebot und/oder ihrem
Geschaftsmodell (hoch) innovativ.

e Startups weisen ein signifikantes Mitarbeiter- und/oder Umsatzwachstum auf oder streben
dieses an.

Bei der Auswahl wurde zusatzlich der Standort beriicksichtig. Hierbei wurde darauf geachtet,
dass die raumliche Streuung maglichst breit ist. Allerdings gibt es natirlich Startup Hotspots,
wie Berlin oder Miinchen. Abbildung 13 gibt einen Uberblick tiber die raumliche Verteilung
der Stichprobe in Deutschland.
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Abbildung 13: Ubersicht der Stichprobe nach Bundeslandern
Quelle: Kartendarstellung auf Grundlage von Liuzzo (2018))

Zusétzlich wurde darauf geachtet, dass verschiedene Branchen in der Stichprobe représentiert
sind. Dabei konnte festgestellt werden, dass alle befragten Startups auch einen starken IT-Bezug
aufweisen.

7.1.2.3 Qualitative Inhaltsanalyse

Die Studie folgt dem Vorgehen einer Qualitativen Inhaltsanalyse (Mayring 2010) und dient als
strukturiertes Auswertungsverfahren der Interviews. Um eine Triangulation (Flick 2008) der
Daten sicherzustellen, wurden neben den Transkripten der Interviews auch die Internetseiten
der Startups und Drittquellen wie das Portal Griinderszene ausgewertet. Dabei folgt das
Auswertungsverfahren einer streng-induktiven Logik, in der alle Ergebnisse auf den
ausgewerteten Daten beruhen (Gioia et al. 2013). Abbildung 14 veranschaulicht die zugrunde
liegende Datenstruktur am Beispiel der Beziehung zwischen Startups und etablierten
Unternehmen.

Im ersten Schritt der strukturierten Auswertung wurden die Transkripte, Internetseiten und
Ausziige der Drittquellen mithilfe des Analysetools MAXQDA in-vivo nach Kategorien
kodiert. Auf der zweiten Ebene werden Beziehungen zwischen den Kategorien identifiziert.
Zum Beispiel lassen sich die ,,Akquise neuer Kundengruppen®, die ,Nutzung des
Marktzugangs des Partners™ und die ,,Erweiterung des Kundennetzwerks* als ,,Marktzugang
erhalten” beschreiben. Im letzten Schritt werden die Ergebnisse hinsichtlich der Beziehung
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zwischen Startup und dem jeweiligen Akteur im Innovationssystem aggregiert. Abbildung 14
zeigt dies exemplarisch am Beispiel flr etablierte Unternehmen. Die dargestellten
Kuchendiagramme zeigen die Verteilung der Beziehung im  Verhdltnis  flr
Wachstumsunternehmen, Startup Unternehmen und Early Stage Startup Unternehmen. Die
Anzahl der kodierten Textpassagen mit relevanten Aussagen zu den Themen und
Aggregationen finden sich in den eckigen Klammern.

Erste Ebene (Kategorien) Zweite Ebene (Themen) Adgregation

Kooperative Beziehung a

[103]

= Akquise neuer Kundengruppen
= Zugang der Partner nutzen
= Kundennetzwerk erweitern

Marktzugang erhalten
[51]

= Strategische Zusammenarbeit bei
komplementéren Technologien

= Weiterentwicklung mit Start-ups

Wertversprechen
erweitern [52]

= Integration von Start-ups um neues
Wissen aufzubauen

= Unterstiitzung von F&E

Wissenstransfer
[13]

= Integration von Start-ups zur
Aufbesserung des Images

= Integration als PR MaRnahme

A @ M e

Integrative Beziehung 4

[52]

Imagetransfer

= Aufkauf von Schliisseltechnologien
= Integration wichtiger Technologien
= Innovation durch Aufkauf

Technologietransfer
[31]

= Start-ups als Innovationsindikator
= Entdecken neuer Absatzwege
= Aufzeigen neuer Markte

Indirekter Wettbewerb
als Trendscout [18]

Konkurrierende Beziehung 4

[76]

= Kopieren der Innovation
= Verbesserung durch Konkurrenz
= Wettbewerb als natiirliche Selektion

Direkter Wettbewerber
[58]

[NRNR A
il
AL AT AT

Aufteilung zwischen Wachstumsphasen: Kodierte Textpassage:
- Wachstumsunternehmen Startup Unternehmen Early Stage Startup Unternehmen [##]
Ny =30 ngy =11 ng=9

Abbildung 14: Datenstruktur zur Beschreibung der Beziehung zwischen Startups und
etablierten Unternehmen

Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioia (2004)

Die Datenstruktur fur die Standortwahl und Exit-Strategie sowie fur die restlichen Akteure im
Innovationssystem sind von Abbildung 15 bis Abbildung 23 dargestellt. Eine detaillierte
Auswertung auf Basis der Fallunternehmen (Transkripte) findet sich unter Abbildung 24.
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Erste Ebene (Rohdaten) Zweite Ebene (Themen)

= _[...] weil die Stadt Hamburg uns mit einer Innovationférderung unterstiitzt hat
monetér.«

o o ) Zugang zu Investoren
= [...] es der einzige Ort damals war, wo es schon so anfing, dass sich irgendwie 5
eine sinnvoll vernetzte Investorenszene gebildet hatte.* [ ]

= [...] we travel a lot therefore for us it’s very important.”

= ,[We wanted] to find a place that is close to insurance companies and Munich
is one of the cities that has a lot of insurance companies.”

=, [...] because of the access to automotive industries.”

Zugang zur Industrie

(4]

= _Wir haben uns dann noch fiir ein zweites Biiro entschieden, einfach weil es in
Aachen relativ schwierig ist [...] non techies zu bekommen

Y

Zugang zu Personal
[11]

= _[...] aber auch weil wir Miinchen fiir einen guten Standort fiir eine Griindung
gehalten haben wegen Zugang zu Personal*

= Central community and [...] one accelerator [...] that is possibly one of the
main reasons that we moved here.”

= Wir haben uns hier dafir entscheiden, weil es glaube ich eine
Griinderfreundliche Umgebung ist*

Regionales
Innovationssystem

[5]

=, Dafiir entschieden weil mein Lebensmittelpunkt hier war und der von den
Mitgriindern.*

Lebensmittelpunkt der
Griinder [13]

= [...] weil zu dem Zeitpunkt der Griindung drei von den vier Griindern in
Miinchen wohnten.*

= ,[...] weil Berlin einfach deutlich giinstiger war als alle anderen Stadte.*
= man kommt [in Berlin] mit weniger finanziellen Ressourcen viel weiter.“

Geringe Kosten [5]

= Dann war auch relativ schnell klar, dass wir nach Berlin gehen, weil wir

einfach die Nihe zu den Kunden haben méchten.* Zugang zu Kunden

[2]

A kA

SLE T TTTY

Aufteilung zwischen Wachstumsphasen: Kodierte Textpassage:
. Wachstumsunternehmen Startup Unternehmen Early Stage Startup Unternehmen [##]
Ny =30 ngy = 11 ng=9

Abbildung 15: Datenstruktur zur Beschreibung der Standortwahl
Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioia (2004)
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Erste Ebene (Rohdaten)

=, Exitstrategie nein, das muss schon sehr unverschamt sein so
ein Angebot.«

=, Also wir haben keine Exitplanung, weil wir, sage ich mal,
ein nachhaltiges Modell selber aufbauen.

=, Wofiir brauchen wir eine Exit-Strategie?*

= Jaund nein. Also eine Exit-Strategie hat man immer im
Kopf[...] aber wir arbeiten auf hin.*

=, Also von daher mag [eine Exitstrategie] dann auch
irgendwann mal auf der Agenda stehen.*

= ,Wenn die Gelegenheit kommt in finf Jahren [...] sind wir
da nicht abgeneigt zu sagen wir verkaufen das Unternehmen,
ist aber nicht das priméare Ziel.«

= Das war ganz klar definiert, nach funf Jahren muss die Firma
verkauft werden.*

= Also am 20. Februar 2022 méchte wir an der New York Stock
Exchange den IPO machen.*

= _ Ja, also einen Mittelstandler werden wir nicht bauen mit der
Idee hier, das ist ganz klar. Das heift die Exitstrategie wird
wahrscheinlich halt dann M&A sein im Automobilbereich.*

Aufteilung zwischen Wachstumsphasen:

. Wachstumsunternehmen

Accelerator % Venture Capitalist

na=4 ny=3

Startup Unternehmen
ny =30 ngy =11

Zweite Ebene (Zuordnung)

Ablehnung einer
Exitstrategie
[17]

Offen gegeniiber
einer Exitstrategie

Verfolgung eine
Exitstrategie [14]

Kodierte Textpassage:

Early Stage Startup Unternehmen  [##]
ng=9

Abbildung 16: Datenstruktur zur Beschreibung der Exit-Strategie
Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioia (2004)
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Erste Ebene (Kategorien) Zweite Ebene (Themen) Adggregation
= Akquise theoretischer Grundlagen & Ve ™\
= Gezielte Bildungsangebote / Wissenstransfer [9]
Studiengange T . .
Integrative Beziehung
= Auseinandersetzung mit Thematik Id h7 4 —> [16]
= Vorschlage durch Griinder eenaustausc [ ]
- J
) Z”ga.ng a Rem”rce.n Infrastruktur: 4 2
= Bereitstellung Coaching
Ment. & Netzw. [11] —

= Kontaktvermittlung zur Industrie

Aufteilung zwischen Wachstumsphasen:

- Wachstumsunternehmen
ny =30

Abbildung 17:

AR AN

Startup Unternehmen

ng=9

Universitaten
Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioia (2004)

Early Stage Startup Unternehmen

Mobilisierende Beziehung

[#4]

= Evaluation der Geschéftskonzepte ﬁ [22]

= Entwicklung von Prototypen F&E (Technologie) [11]

- \_(qranalyse der Technologien \ /
= Start-ups als Inno: dikator - q

- Aufzeigen von Industrierellevanz Pmﬂherung [6] e Offentliche Beziehung

= Erlangung eines Experten-Status [12]

= Akademische Ausbildung als Qualitatsmerkmal [6]

Indikator fur Qualifikation \ /

Kodierte Textpassage:

Datenstruktur zur Beschreibung der Beziehung zwischen Startups und

Erste Ebene (Kategorien) Zweite Ebene (Themen) Aggregation
= Mitarbeiter als Ideengeber @ / \
= Generierung von Diversitét Ressource [25]
= Aufteilung der e . .
Verantwortlichkeiten Integrative Beziehung
= Zukauf von themenspezifischen d — [44]
und operativen Know-How Wissenstransfer [19]
-_Weitere Ausbildung durch Startups \ /
= ErschlieRung zusitzlicher Ve ™\
Arbeitsstellen
) — Arbeitsplatz [5]
= Schaffung neuartige Arbeitsweisen - . .
und _kuhu?en ¢ T Okonomische Beziehung
= Direkte Vergiitung des Personals ﬂ — [32]
= Mitarbeiterbeteiligung
* Personalmarketing \ /

Aufteilung zwischen Wachstumsphasen:

- Wachstumsunternehmen
ny =30

Startup Unternehmen

ng=9

Early Stage Startup Unternehmen

[+

Kodierte Textpassage:

Abbildung 18: Datenstruktur zur Beschreibung der Beziehung zwischen Startups und
Mitarbeitern
Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioia (2004)

118



Erste Ebene (Kategorien) Zweite Ebene (Themen) Aggregation

= Flachendeckende digitale
Infrastruktur
= Standardisierungen R A
Technologische Beziehung 4
= Effizientere oder neue
technologische Entwicklungen Technologische @ [34]
= Generierung von i
Anwendungsfeldern Entwmklungen [21]
= Nicht finanzielle ﬂ \
Fordermafinahmen Fordermanahmen [79]
. f{nanmelle FordermaBnahmen Finanzielle Beziehung
= Steuerpflicht bei Griindung [98]
= Komplexitat des Steuersystems

= Rechtsgrundlage fir neue Mérkte . \
= Praxistaugliche Regularien Gesetze und Regma“en 6

= Gleichstellung mit etablierten Unt. [53] Gesetzliche Beziehung

= Rolle der Lobbyvereinigungen ) [70]

= Austausch mit Startups Wissenstransfer [17]

Aufteilung zwischen Wachstumsphasen: Kodierte Textpassage:
. Wachstumsunternehmen Startup Unternehmen Early Stage Startup Unternehmen [##]
Ny, =30 ngy =11 ng=9

Abbildung 19:
Staat
Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioia (2004)

Erste Ebene (Kategorien) Zweite Ebene (Themen) Aggregation

= Risikoaversion der Kapitalgeber

= Risikoaversion des Start-ups Risikoaversion [23]

. Stlgmatls!erung des Sche.lter.ns Umgang mit Scheitern ] Reaktives Verhalten ‘
= Starker Einfluss des personlichen
Umfelds [12] [51]

:

A

= Pragmatische Entscheidungen
= Ausnutzen der Grauzonen

= Sicherstellung der
Wetthewerbsfahigkeit

Opportunistisches
Verhalten [16]

A

Aufteilung zwischen Wachstumsphasen: Kodierte Textpassage:
. Wachstumsunternehmen Startup Unternehmen Early Stage Startup Unternehmen [##]
ny =30 ngy =11 ng=9

Abbildung 20: Datenstruktur zur Beschreibung des Einflusses von Startups auf die
Kultur
Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioia (2004)

Datenstruktur zur Beschreibung der Beziehung zwischen Startups und
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Erste Ebene (Kategorien)

= Finanzierung durch Kredit, Business
Angel oder VC
= Streuung der Finanzierung

= Zinsen bei einem Kredit

= Exits bei einer Finanzierung durch
einen Business Angel oder VC

= Unternehmensanteile abgegeben
= In der Anfangsphase viele Anteile
= Vertrauensbasis zum Kapitalgeber

= Business Angel als wichtigste
Ressource fiir neue Kontakte

= Kontaktnetzwerk von VCs genutzt

= Erfahrene Business Angel
= Investoren mit fachlichen Hintergrund

= Namenhafte Investoren als
Qualitatsmerkmal
= \V/Cs sind angesehen

= Crowdfunding fiir Produkte super
= Machtverhaltnisse umdrehen
= Als Marketing mit VCs

= Fiir greifbare Produkte gut nutzbar

= Kleine Produkte als Kompensation

RN NNE

Aufteilung zwischen Wachstumsphasen:

. Wachstumsunternehmen

nw =30

Abbildung 21:

Startup Unternehmen
ng, =11

Zweite Ebene (Themen)

Finanzierung [79]

Rendite (Zinsen/ Exit)
[72]

Mitspracherecht
[14]

Netzwerktransfer
[14]

Wissenstransfer [9]

Reputationstransfer [8]

Finanzierung [6]

Kompensation [2]

A “A“AfA 'L /AA

AL N/ AT

Aggregation

Monetére Beziehung

[79]

Nicht-monetére Beziehung

[29]

Crowdfunding
[6]

Kodierte Textpassage:

Early Stage Startup Unternehmen  [##]
ng=9

N

Datenstruktur zur Beschreibung der Beziehung zwischen Startups und
Kapitalgebern
Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioia (2004)
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Erste Ebene (Kategorien) Zweite Ebene (Themen)

= Wir haben unseren Makerspace, -500 m2, wenn jemand irgendeinen
Prototypen bauen will

Avrbeitsplatz
[5]

=, Wir haben ja ein brandneues Gebiude, 7000 qm, dckiges Gebiude.

= ,[We] help you with mentoring, hardware, development tools, resources and
their network.*

= You will also have access to hardware prototypes, data and APIs in order
to test and further develop your product.”

Hard- und Software
[3]

100
%

= The accelerator brings tech startups together with industry partners and
venture capitalists.*
= jich helfe dir schneller an richtiges Venture Capital

Venture Capital
[2]

= ,die sogenannte stille Beteiligung, also partnership agreements.

=, The aim of the accelerator program is to get you one of our industry
partners as a high class customer or investor.”

Unternehmensinvestor

[2]

=, Und dariiber hinaus finanziell kriegen dic bis zu 50000 Euro
Unterstiitzung
= during the 20-weck program [...] with a € 25,000 project budget.”

Projektbudget
31

=, There you will meet more than 100 VC’s, business angels, industry partners
and press.”

Business Angel

[1]

= The accelerator brings tech startups together with industry partners and
venture capitalists.”

= _,Our unique selling point for startups is that not only we can introduce them
to businesses that need their services [...]”

Etablierte Unternehmen
[10]

= There you will meet more than 100 VC’s, business angels, industry partners
and press.*
= Egal ob Tech-Griinder, | , politisch

i oder andere

Offentlichkeit
[3

= Intensive coaching and mentoring by 200 VC’s, serial entreprencurs and
experts.«

Experten und
Entrepreneure [2]

= _bringen wir dic zusammen mit so vielen Experten oder Mentoren wic
moglich*

= ,,During this accelerator program you will have the chance to cooperate with
one of our industry partners, who can help you develop your business.*

Geschéftsentwicklung

[2

= ,[...] unterstiitzen bei Pitch oder Finanzen oder Marketing oder die
Grundmodule, die man braucht um ein Unternehmen aufzubauen [...].*

Lro gy oyl

Vorkommen pro Interview:

Unternehmensakzelerator Unabhangiger Akzelerator Innovationsberatung
n =2 (A02, A03) n=1(A01) n =1 (laas01)

Adgaregation

Infrastruktur

(8]

Kapital

(8]

Netzwerk

[15]

Schulungen q

[5]

AR A A

Kodierte Textpassage:

[#]

Abbildung 22: Datenstruktur zur Beschreibung der Beziehung zwischen Startups und

Innovationsintermediaren
Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioi

a (2004)
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Erste Ebene (Kategorien) Zweite Ebene (Themen) Aggregation

= _[...] um so ein bisschen das Projektmanagement, diese Pilotgenerierung/-
realisierung kénnen wir auch nachverfolgen und ein bisschen pushen.*

= Weil wir glauben, dass das eine extrem effektive und effiziente Art und
Weise ist, ihre Optionen von Start-ups schnell ins Unternehmen zu bringen.*

Effektive Integration

[7 4 ™~
Reduktion von
& \/‘ Transaktionskosten

[10]

= This collaboration is often challenging, but we know how to deal with it.«

= ,dass wir diese Nachfrage [nach Startups] [...] besser und flexibler bedienen
kénnen.

Marktibergreifendes
Wissen [3]

= Also man muss, das Start-up muss fahig sein ein Problem fiir das Corporate
2u losen.*

Expertenwissen
= wir sind diejenigen, die quasi die Bediirfnisse der Firma kennen und quasi [5]
in der Start-up Welt nach Losungen zu diesen suchen.*

[14]

? Innovation a

= .Um zu sehen, was machen andere, was passiert da draufen, um Dinge
auszuprobieren. Corporate kann noch so groB sein, es kann nicht alle Felder
selbst abdecken.

Trendscouting

[2]

N Y-

= ,Was uns interessiert als Corporate ist, schneller Zugang zu Technologie.*
= _Early access to innovative technology.”

Neue Technologie

[71

...] dass wir mit Firmen zusammenarbeiten, die interessiert sind als
langfristiger Geschaftspartner .

= ,, Wir miissen natiirlich immer gucken, wie wir da einen Business case
aufbauen*

Strategischer Fit
[4]

Neue Geschaftspartner

o -

= Image nach aufien, Innovationsdrang, wir sind jung, wir sind schnell, agil

JIRRC R IV

und diese Geschichten.” Prestige
[1]
Vorkommen pro Interview: Kodierte Textpassage:
. Unternehmensakzelerator Unabhangiger Akzelerator Innovationsberatung [##]
n =2 (A02, A03) n=1(A01) n =1 (laas01)

Abbildung 23: Datenstruktur zur Beschreibung der Beziehung zwischen Startups und
Kapitalgebern
Quelle: eigene Darstellung nach Corley/Gioia (2004)
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Abbildung 24: Anzahl der Transkripte mit Nennung von Akteuren im
Innovationsystem anhand der verschiedenen Beziehungstypen
Quelle: eigene Darstellung
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7.1.3 Fuzzy Set Qualitative Comparative Analysis (FSQCA)

Zur weiteren Analyse der betrachteten Startups wird eine fuzzy set Qualitative Comparative
Analysis (FSQCA) durchgefihrt (Ragin 2008, 2009). FSQCA unterstitzt bei der Herleitung
konfigurationaler Muster basierend auf Bedingungen, die zu bestimmten Ergebnissen
(Outcome) fiihren. Anders als herkdmmliche, korrelationsbasierte Methoden wie
Regressionsanalysen, die auf symmetrischen, linearen Beziehungen aufbauen, setzt fSQCA
voraus, dass das Zusammenspiel der verschiedenen Bedingungen den Wert des Outcomes
beeinflusst®. Dies erlaubt die Extraktion von Konfigurationsmustern, wobei verschiedene
Konfigurationen zum selben Ergebnis fuhren kdnnen. Dieses Konzept ist auch als Equifinalitat
bekannt. FSQCA unterstutzt somit die Erklarung der Kausalitdten und Dynamiken komplexer
Systeme durch die Analyse und den Vergleich verschiedener Falle mit verschiedenen
Ergebnissen. Die Methode ist insbesondere fur Stichproben mit kleinerem oder mittlerem
Umfang geeignet. Insbesondere erlaubt fSQCA die Verbindung einer detailreichen Fallstudie
mit einem strukturierten Vergleich verschiedener Félle. Des Weiteren betrachtet fSQCA die
Beziehung zwischen hinreichenden und notwendigen Bedingungen in Bezug auf das Outcome.
Notwendige Bedingungen sind Bedingungen, die fir die Prasenz des Outcomes gegeben sein
missen (Ragin 2008). Mengentheoretisch handelt es sich bei den Instanzen der Bedingungen
um eine Obermenge der Instanzen des Outcomes (Ragin 2006). Eine hinreichende Bedingung
bzw. eine hinreichende Kombination von Bedingungen kann wiederum alleine fur die Prasenz
des Outcomes sorgen (Ragin 2008). Es kdnnen jedoch auch Instanzen des Outcomes beobachtet
werden, bei denen diese Bedingungen bzw. Kombination abwesend ist. Aus
mengentheoretischer Sicht handelt es sich hierbei um eine Untermenge der Instanzen des
Outcomes (Ragin 2006; Leischnig et al. 2016).

FSQCA fand zunachst in den Politikwissenschaften Verwendung und hat seitdem auch die
Aufmerksamkeit der Sozialwissenschaften auf sich gezogen. Die Methodik wird vorzugsweise
eingesetzt, wenn Forscher von komplexen Kausalitdtsmechanismen ausgehen und die
Fallmenge zu klein fur Standardvorgehensweisen statistischer Analyse ist. Meist haben die
Forscher im Voraus bereits Wissen Uber die Population gesammelt und verwenden dieses
Wissen, um die Kernkonzepte fir die Studie zu definieren, zu spezifizieren und zu messen (Fiss
2011). Der fSQCA-Analyse liegt eine fallbasierte Sichtweise zugrunde, bei der Unterschiede
und Ahnlichkeiten zwischen verschiedenen Fallen untersucht werden (Ragin 2014). Der Ansatz
basiert auf der Mengenlehre insofern als die Analyse sich auf die Tatsache fokussiert, ob eine
Variable eine Ober- oder Untermenge einer anderen Variable ist. In fSQCA sind Mengen
dichotom und jeder Fall ist entweder ,,innerhalb* oder ,,aullerhalb* der Menge, abhingig von
der ADb- oder Anwesenheit des Mengenzugehdrigkeitskriteriums im jeweiligen Fall
(Fedorowicz et al. 2018).

Die Menge der angestellten Mitarbeiter kann beispielsweise durch eine Variable mit zwei
Werten dargestellt werden: 1 (angestellt und ,,innerhalb® der Menge) oder 0 (nicht angestellt

% Der Begriff der ,.Bedingung® entspricht dem Begriff der ,,unabhiingigen Variable* in Regressionsanalysen,
wahrend der Begriff des ,,Outcomes* dem Begriff der ,,abhdngigen Variable* entspricht. Fiir eine Diskussion der
Begrifflichkeiten und deren Abgrenzung zur Regressionsanalyse, siehe Schneider/Wagemann (2007) und
Schneider/Grofman (2010).
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und ,,auBlerhalb® der Menge). Das Konzept der unscharfen Mengen ermdglicht die
Mengenzugehdrigkeit zwischen 0 (volle Nicht-Zugehorigkeit) und 1 (volle Zugehdrigkeit). In
diesem Beispiel wiirde ein Teilzeitangestellter der Menge ,,angestellt mit einem Wert
zwischen 0 und 1 angehéren. Unscharfe Mengenzugehorigkeit bedeutet, dass einem Mitarbeiter
ein Wert zugewiesen werden kann, der weder ganz angestellt (1) noch ganz nicht-angestellt (0)
ist. 0,5 wirde Unsicherheit bezlglich der Zugehorigkeit bedeuten (Fedorowicz et al. 2018). Es
mag verlockend sein, Zugehorigkeit als kontinuierliche Variable zu sehen, davon ist jedoch
abzuraten (Schneider/Grofman 2010). Bei unscharfer Mengenzugehérigkeit handelt es sich um
Kalibrierung eines Zugehorigkeitsgrades innerhalb einer Kategorie. Durch Kalibrierung wird
einer einzelnen oder mehreren Variablen ein unscharfer Mengenzugehdérigkeitsgrad
zugewiesen. Dies stellt sowohl eine qualitative als auch quantitative Einschatzung von
Fallcharakteristika dar (Ragin 2006, 8). Die Bestimmung der Mengenzugehdrigkeit erfordert
konzeptuelle Abwégung basierend auf der Erfahrung des Forschers. Somit verlasst sich fsSQCA
auf substantielles konzeptuelles Wissen, um sinnvolle Kalibrierung zu ermdglichen (Ragin
2000, 7).

Nach der Kalibrierung wird, meist durch Software-Unterstlitzung, eine Wahrheitstabelle
erstellt. Diese enthélt 2°'k Zeilen, wobei k fiir die Menge der Bedingungen steht und die Zeilen
jede mogliche Kombination der Bedingungen darstellen. Die Wabhrheitstabelle wird
anschlieRend basierend auf den Mal3en der Haufigkeit und Konsistenz verfeinert (Ragin 2008).
Die Haufigkeit beschreibt die Anzahl der Beobachtungen jeder einzelnen Kombination.
Konsistenz stellt den Grad dar, zu welchem die Falle einer Kombination konsistent dasselbe
Outcome erzeugen (Fiss 2011). Laut Schneider/Wagemann (2009) sollte die Konsistenz
mindestens 0,75 betragen. Die Haufigkeit sollte mindestens 1 betragen, zu betrachtende
Kombinationen sollten also mindestens von einem Fall abgedeckt werden (Liu et al. 2017).
Nach der Bestimmung dieser MalRe wird die Wahrheitstabelle reduziert, so dass nur noch jene
Zeilen vorhanden bleiben, die die jeweiligen MaRe der Haufigkeit und Konsistenz erfillen.

Die reduzierte Wahrheitstabelle wird nun mit Mitteln der Booleschen Algebra weiter
vereinfacht. FSQCA stellt hierfiir drei verschiedene Losungsmengen bereit: die komplexe, die
sparsame und die intermediédre Losungsmenge. Jede Losungsmenge enthalt mindestens einen
Losungsterm, der Kombinationen von Bedingungen angibt, die zum beobachteten Outcome
fahren. Zur Bildung der komplexen Lésungsmenge werden hinreichende Bedingungen aus der
Wahrheitstabelle betrachtet und mit der Anwendung mengentheoretischer Operationen wie
dem Durchschnitt, der Vereinigung und der Differenz vereinfacht. Diese Anwendung wird
mechanisch durch den Quine-McCluskey-Algorithmus (QM) unterstitzt, der in den géngigen
fsQCA-Softwarepaketen integriert ist (Mendelson 1970; Liu et al. 2017). Die komplexe
Losungsmenge kann jedoch sehr viele Losungsterme enthalten, was ihre Interpretation
erschwert. Meist wird diese deshalb weiter zur sparsamen und zur intermediéren
Losungsmenge vereinfacht (Liu et al. 2017). Die sparsame Ldsungsmenge stellt die
Ldosungsterme mit der minimalen Anzahl an Bedingungen dar. Zu ihrer Bildung verwendet der
QM-Algorithmus diejenigen Kombinationen, die durch den Haufigkeitstest eliminiert wurden.
Da der Prozess zur Bildung dieser Menge Annahme ohne Betrachtung notwendiger
Bedingungen oder der H&ufigkeit macht, wird die sparsame Ldsungsmenge normalerweise
nicht als finale Losungsmenge diskutiert, sie wird jedoch fir die Bildung der intermedidren
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Menge durch fsQCA-Softwarepakete verwendet (Liu et al. 2017). Nach der Bildung der drei
Losungsmengen konnen Bedingungen als Kern- und periphere Bedingungen klassifiziert
werden (Fiss 2011; Liu et al. 2017). Kernbedingungen sind Bedingungen, die sowohl Teil der
sparsamen als auch der intermedidren Losungen sind und sind somit von groRerer Bedeutung.
Periphere Bedingungen hingegen sind Bedingungen, die lediglich in der intermediéren Lésung
vorhanden sind und in der sparsamen Ldsung eliminiert wurden.

Im letzten Schritt der Analyse werden die Ldsungen in Hinblick auf verschiedene
Abdeckungsmale evaluiert. Der Abdeckungsbegriff bezieht sich hierbei auf den Anteil des
Outcomes, der mit einer Losung erklart werden kann (Schneider/Wagemann 2009). Es werden
drei Abdeckungsmalie unterschieden:

e Gesamtabdeckung: Anteil des Outcomes, der durch die gesamte Ldsungsmenge erklart wird

e Einzelabdeckung: Anteil des Outcomes, der ,,durch einen bestimmten alternativen Pfad
erklart wird*“ (Schneider/Wagemann 2009)

o Alleinige Abdeckung: Anteil des Outcomes, der ,,ausschlieBlich durch einen bestimmten
alternativen Pfad erklart wird* (Schneider/Wagemann 2009)

Tabelle 17 zeigt die wichtigsten Konzepte der fsQCA-Analyse und deren Definitionen. Nach
Liu et al. (2017) kann der Prozess der fSQCA-Analyse in folgende vier Schritte
zusammengefasst werden:

1. Kalibrierung: Auspragungen der Modellvariablen werden durch ein Zugehorigkeitsmaf
Zugehdrigkeitsgrade in unscharfen Mengen zugewiesen.

2. ldentifikation der wichtigsten Konfigurationen von Bedingungen: Jede mdgliche
Kombination von Variablen wird fir jeden Fall ausgewertet. Die Kombinationen, die
oft genug beobachtet werden und hinreichend konsistent sind, werden flr die nachsten
Analyseschritte ausgewahlt.

3. Bildung der Lésungsmengen: Die zuvor bestimmten Konfigurationen werden durch
logische Mengenoperationen vereinfacht und kombiniert. Drei Ldsungsmengen
(komplex, intermediar und sparsam) werden identifiziert.

4. Interpretation und Evaluation der Lésungen und Losungsmengen: Die Bedingungen der
zuvor bestimmten Ldsungen werden in Kern- und periphere Bedingungen klassifiziert.
Verschiedene Abdeckungsmafe werden verwendet um die Qualitat der Lésungen und
der Losungsmengen zu bestimmen.

Konzept ‘ Definition ‘

Konfiguration Logische Kombinationen von Bedingungen

Héufigkeit Anzahl der Falle, die einer bestimmten Konfiguration
zugeordnet werden kénnen

Konsistenz Grad zu welchem eine bestimmte Kombination eine
hinreichende Bedingung fir ein Outcome ist

Komplexe Ldsungen Losungen, die durch die Vereinfachung mithilfe logischer
Mengenoperationen mit hinreichender Haufigkeit und
Konsistenz bestimmt werden
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Sparsame Lésungen Losungen, die durch Vereinfachung der komplexen Losungen
mithilfe der Verwendung von Informationen aus den
Kombinationen die durch den Haufigkeitstest eliminiert wurden
bestimmt werden

Intermediére LAsungen Ldsungen, die durch die Verwendung substantiellen Wissens in
der Form der An- oder Abwesenheit bestimmter Bedingungen
bestimmt werden

Kernbedingungen Bedingungen, die sowohl in der sparsamen als auch in der
intermediéren Losungen enthalten sind (Fiss 2011)

Periphere Bedingungen Bedingungen, die in der intermedidren, nicht jedoch in der
sparsamen Losung enthalten sind (Fiss 2011)

Losungsabdeckung Anteil der Falle der durch mindestens eine Konfiguration einer
Losungsmenge erklart werden kann (Ragin 2000)

Einzelabdeckung Anteil der Falle der durch die Konfiguration erklart werden
kann (Ragin 2000)

Alleinige Abdeckung Anteil der Falle der durch eine Konfiguration aus einer

Losungsmenge und keine andere Konfiguration aus dieser
Menge erklart werden kann (Ragin 2000)

Tabelle 17: Definition der wichtigsten Konzepte der fsSQCA-Analyse
Quelle: Liu et al. (2017)

Datenerhebung

Zur  Anwendung der fsQCA wurden relevante Unternehmensdaten aus der
Unternehmensdatenbank Crunchbase?® zusammengefiihrt. Falls die entsprechenden Daten
nicht auf Crunchbase zu finden waren, wurden sie soweit wie moglich durch die durchgefihrten
Interviews ergédnzt. Insgesamt wurden 33 Startups als Ausgangsbasis fir die fSQCA-Analyse
verwendet.

Analysemodell

Im Folgenden werden die gemessenen Outcomes und Bedingungen sowie deren Kalibrierung
genauer beschrieben.

Outcomes

Die erste Outcome-Menge Hohe Forderung beschreibt die Startups, die Teil der Menge der
Startups mit hoher finanzieller Forderung sind. Zur Bestimmung der Mengenzugehdrigkeit
wurde auf Archivdaten der Online-Datenbank Statista zuriickgegriffen und die ,,Verteilung von
Startups in Deutschland nach bis zum Jahre 2017 aufgenommenen externen Kapital* (Statista
2018) betrachtet. Analog zu Fiss (2011) wurde der Median (bei ca. 250.000 €) als 0 kodiert
(d.h., auRerhalb der Menge), das 75%-Perzentil (bei ca. 1.000.000 €) als 1 (d.h., innerhalb der
Menge) und die Hélfte der Differenz des 75%-Perzentils wurde zum Median addiert, um den
Crossover-Punkt von 0,5 zu bestimmen.

26 https://www.crunchbase.com/
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In der zweiten Outcome-Menge Staatliche Forderung befinden sich die Startups, die staatliche
Forderungsmalinahmen in Anspruch nehmen, um Kombinationen zu bestimmen, die diese
Startups charakterisieren. Startups, die staatliche Fordermittel erhalten, wurden mit 1 kodiert,
wahrend Startups ohne diese Mittel mit O kodiert wurden. Ein Crossover-Punkt von 0,5 wurde
hier aus diesem Grunde nicht bestimmt.

Bedingungen

Die Bedingungen lassen sich in drei Cluster aufteilen: Charakteristika der beteiligten Griinder,
Charakteristika des Angebots sowie Charakteristika der Unternehmen. Tabelle 18 gibt einen
Uberblick tber alle verwendeten Konzepte, deren Definitionen sowie Mengentypen.

Samtliche Griindercharakteristika wurden mit scharfen Mengenzugehdrigkeiten gemessen.
Hierbei wird betrachtet, ob ...

e ... die Griinder bereits mindestens ein anderes Unternehmen vor dem jeweiligen Startup
gegrundet haben (Griindungserfahrung)
e ... das Startup aus einem universitiren Projekt entstanden ist (Universitidtsbezug)

Auch die Produktcharakteristika werden mit scharfen Mengenzugehdrigkeiten gemessen.
Hierbei wird betrachtet, ob das Startup ...

e ... ein digitales Produkt/Service (im Gegensatz zu einem physikalischen Produkt/Service)
vertreibt (Digitales Angebot)

e ... eine Dienstleistung (im Gegensatz zu einem Produkt) vertreibt (Dienstleistungsangebot)

e ... den B2B-Markt oder den B2C-Markt bedient (B2B-Zielgruppe)

In Bezug auf die Unternehmenscharakteristika wird betrachtet, ob ...

e ... das Startup staatliche ForderungsmalBinahmen in Anspruch nimmt (Staatliche
Forderung; identisch mit der entsprechenden Outcome-Menge)

e ... das Startup hohe finanzielle Fordermittel gewinnen konnte (Hohe Forderung;
identisch mit der entsprechenden Outcome-Menge)

e ... das Startup langfristig Uberleben konnte oder Insolvenz anmelden musste
(Uberleben)

In der explorativen Phase der Untersuchung wurde auerdem die Bedingung Geplante Exit-
Strategie verwendet, welche angibt, ob das jeweilige Startup eine Exit-Strategie geplant hat. Da
die Verwendung dieser Bedingung jedoch zu keiner Identifikation relevanter Konfigurationen
flihrte, wurde sie in den finalen Analysen nicht weiter betrachtet.
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Konzept Definition Mengentyp

Hohe Forderung Startups mit hoher Forderung Unscharf
Staatliche Forderung Startups, die staatliche Fordermittel in Anspruch Scharf
nehmen
" Startups mit Griindern, die bereits mehrere
Griindungserfahrung Unternehmen gegriindet haben Scharf
Universititsbezug Startups, dle' aus einem universitaren Projekt Scharf
entstanden sind
Digitales Angebot Startu_ps, die ein digitales Produkt/Service Scharf
vertreiben
Dienstleistungsangebot | Startups, die eine Dienstleistung vertreiben Scharf
B2B-Zielgruppe Startups, die den B2B-Markt bedienen Scharf
Clberleben Startups, die bis heute keine Insolvenz angemeldet Scharf
haben
Tabelle 18: Verwendete Konzepte, deren Definitionen und Mengentypen
Quelle: Eigene Darstellung
Analyse

Es wurden insgesamt vier Analysen durchgefiihrt. Als Ausgangsfallmenge dienten die
folgenden 33 Startups, zu welchen Daten Uber die betrachteten Outcomes und Bedingungen
vorliegen:

e S02, S04, S05, SO7
e SUO01, SU02, SUO4, SUO6, SUO9 — SU10
e WO01-WO09, W11, Qunomedical (W14), W16 — W19, W20, W21, W23, W25 — W 28, W29
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7.1.4 Interviewleitfaden

Instruktionen:

Dieses Interview findet im Rahmen der Studie ,,Die Rolle von Startups im Innovationssystem
statt, die vom Lehrstuhl fir Wirtschaftsinformatik von Herrn Prof. Krcmar und vom Lehrstuhl
flr Strategie und Organisation von Frau Prof. Welpe an der Technischen Universitat Mlnchen
im Auftrag der Expertenkommission Forschung und Innovation durchgefiihrt wird.

In diesem Interview sollen das Geschaftsmodell inklusive der Kooperationen zu externen
Partnern/innen, die Finanzierung und aktuelle Herausforderungen besprochen werden.

Zur Dokumentation und genaueren Auswertung mdchte ich das folgende Interview gerne
aufzeichnen. Falls Sie damit einverstanden sind, bitte ich Sie mir dies zu bestétigen
[Einverstandniserklarung].

Unternehmensprofil

Leitfrage: Wie wirden Sie Ihr Unternehmen beschreiben und was sind die wichtigsten
Kennzahlen?

¢ An welchem/n Standort/en befindet sich Ihr Unternehmen? Wieso haben Sie sich fiir diesen
Standort entschieden? Warum Deutschland?

e Wann wurde Ihr Unternehmen gegriindet?

e Wie viele Mitarbeiter/innen hat Ihr Unternehmen?

¢ Welche soziodemografischen Merkmale hat der/die Griinder/in bzw. das Griinderteam?

e Wie hoch waren Ihre Kennzahlen wie z.B. Sales und EBITDA im letzten Jahr?

Unternehmensentwicklung

Leitfrage:  Wie sind Sie mit Ihrem Startup dorthin gekommen, wo Sie heute stehen?

e Wie erfolgte die Entstehung Ihres Unternehmens (z.B. Ausgriindung aus Hochschulen/
wissenschaftliche Grundlagen/ studentische (Abschluss-)Arbeiten)?

o Aus welchem Umfeld kommen Sie (z.B. Grinderfamilie)?

e Wie hat sich Ihr Geschaftsmodell im Laufe der Zeit veréndert?
o Welche Ihrer F&higkeiten hat dazu beigetragen?
o Wie haben neue Technologien dazu beigetragen?

e Was sind Griinde fur lhren Erfolg?

e Wie wurden Sie den bisherigen Erfolg Ihres Unternehmens einschatzen und woran machen
Sie das fest? (Erfolgskriterien)
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e Wie sieht Ihre Exit-Strategie aus? Wo sehen Sie Ihr Startup in funf Jahren?
o Wie realistisch ist das?

e Was waren die groBten Schwierigkeiten, die Sie auf lhrem Grundungsweg uberwinden
mussten?

Geschéaftsmodell

Value Proposition

Leitfrage: Welchen Mehrwert bieten Ihre Produkte/Dienstleistungen ftr Ihre Kunden und
warum?

e Was ist insgesamt die Ausrichtung Ihres Geschaftsmodells?
o Lock-In? Novelty? Efficiency? Complementarities?
e Welches Problem lésen Sie? (What)
e Warum lgsen Sie dieses Problem? (Vision)
e Welches Produkt/Dienstleistung bieten Sie an?
o Value Map: Produkt/ Services, Gain Creator, Pain Reliever (How?)
e Was ist die Rolle der IT in Ihrem Angebot?
e Wie schétzen Sie die Innovativitét Ihres Produkts/Ihrer Dienstleistung ein?
e Wie ist die Wettbewerbssituation am Markt (z.B. mdgliche Konkurrenten/innen)?
e Betreiben Sie Forschung und Entwicklung?

Kundenperspektive
Leitfrage:  Wer sind Ihre Kunden und wie sprechen Sie diese an?

e Was sind die Kundensegmente?
o Customer Profile: Jobs, Pains, Gains
o Geografische, soziodemographische Eigenschaften/ Unternehmenseigenschaften
e Was sind Ihre Kommunikations-, Distributions- und Verkaufskanale?
o Wie pflegen Sie Ihre Kundenbeziehungen?
e Welche Vermarktungsstrategie verfolgen Sie?
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Finanzielle Perspektive
Leitfrage: Wie verdient Ihr Startup Geld?

e Was ist Ihr Erlésmodell? (Purchase, Abo, Provision, Ads, etc.)
e Was sind lhre grofiten Kostentreiber?

Ressourcen
Leitfrage:  Wen und was benétigen Sie, um Ihr Geschaftsmodell zu ermdéglichen?

e Was sind lhre wichtigsten Ressourcen?
e Was sind lhre wichtigsten Aktivitaten?
e Welchen Ausbildungs- und beruflichen Hintergrund besitzen lhre Mitarbeiter/innen?

Beziehung zu Partnern
Leitfrage:  Wie genau arbeiten Sie mit Ihren Partnern/innen zusammen?
e Wer sind im Allgemeinen Ihre wichtigsten Partner/innen?

Speziell bezogen auf einen Geschéftspartner/in

e Mit wem? Wie lange? Initialer Plan? Wer ist auf wen zugekommen? Ergebnis (Erfolg vs.
Misserfolg)?
o Wie war das personliche Verhaltnis? Power?
o Organisatorisch: Milestones, Absprachen nicht eingehalten? Vertrage, NDAs?
o Geschéftlich einseitig nicht funktioniert? Technische Umsetzung von Idee nicht
maoglich?
o Regulatorische Probleme? Kartellrechtliche Probleme? Datenschutzverordnung
verhindert Kooperationen?
o Interessenskonflikte?
Hatten Sie Kriterien fur die Partnerauswahl?
Wie ist das Geschaftsmodell des Partners im Vergleich zu Ihrem?
o Ist er Komplementar? Wettbewerber?
o Wem hat die Partnerschaft mehr gebracht? In welcher Hinsicht?
Hat sich Ihr Gesch&ftsmodell durch die Zusammenarbeit veréndert?
o Von wem wurde die Veradnderung initiiert?
o War die Veranderung eine explizite VVoraussetzung fir die Zusammenarbeit?
Wie sind/ waren die Machtverhaltnisse?
o Gibt/ gab es Interesse eine Macht einzusetzen?
o Gibt/ gab es die Legitimitat eine Macht einzusetzen?
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o Wie ist/ war die Intensitat der Beziehung?
o 1-mal pro Woche? Welche Ebene des/r Partners/in spricht mit euch?
o Ist die Kooperation IT-enabled? Welche Tools nutzt ihr? APIs?
e Zusammenhang mit EXIT-Strategie?
o Wollen Sie gekauft werden?
e Was sind/ waren Vorteile und Nachteile?
o Waurden Sie es wieder machen/ Partner/in empfehlen?

Allgemeine Fragen

e Mit wem wirden Sie gerne zusammenarbeiten?
o Arbeiten Sie mit anderen Startups zusammen?
o Arbeiten Sie mit Mittelstdndlern oder GrolRunternehmen zusammen?
o Wieso wirden Sie gerne mit diesen Unternehmen zusammenarbeiten?
e Zu welchem Geschaftsmodelelement haben externe Partner/innen am meisten beigetragen?

Finanzierung

Leitfrage:  Wie (und aus welchen Mitteln) haben Sie Ihr Startup bisher finanziert?

e Wie setzt sich Ihre Finanzierung zusammen?

e Welche FérdermalRnahmen haben Sie genutzt?
o Wie intensiv haben Sie eine Fordermanahme genutzt?

e Was sind/ waren lhre Erfahrungen mit den verschiedenen staatlichen und privaten Forder-
und Finanzierungspartnern/innen?

e Gab es rechtliche oder wirtschaftliche Unsicherheiten?

e Was wiirden Sie hinsichtlich der Finanzierung heute anders machen?

Herausforderungen

Leitfrage: Was sind in Bezug auf das politische und rechtliche Umfeld die grofiten
Herausforderungen ftr Ihr Startup?

e Welche Beruhrungspunkte hat Ihr Startup mit Politikmalinahmen?

o Inwiefern wird Ihr Startup von RegulierungsmalRnahmen, rechtlichen Rahmenbedingungen
und burokratischen Hemmnissen tangiert und gehemmt?

e Wo sehen Sie regulatorischen bzw. politischen Handlungsbedarf fiir die Geschéftstatigkeit
Ihres Startups oder fir Startups im Allgemeinen? Speziell in Deutschland?

e Welche politische Reform (eine) wirden Sie sich fir die ndchste Legislaturperiode
winschen?

e Welche politischen Initiativen und MalRnahmen erachten Sie als sinnvoll oder fordernd fir
Ihr Startup oder fur Startups im Allgemeinen?

132



Bestehen Licken in der deutschen Gesetzgebung flr die Arbeit in Startups? Wenn ja,
welche? Sind diese Gesetzesliicken eher zu ihrem Vorteil oder ihrem Nachteil?

Sehen Sie sich manchmal (z.B. durch den hohen Wettbewerb und Zeitdruck) gezwungen,
regulatorische Rahmenbedingungen zu vernachlassigen, um den Erfolg ihres Startups
sicherzustellen? Wenn ja, in welcher Situation, mit welchen Beweggrinden und mit
welchem Ziel?

Wie schitzen Sie Ihre Ideen (Patente, Notar etc.)?

Wie sehen Sie den Standort Deutschland im internationalen Vergleich? (z.B. Wettbewerb,
Finanzierung, Gesetzgebung, Ressourcen)

Datenschutz

Leitfrage: Welche Auswirkungen haben deutsches, europaisches und amerikanisches
Datenschutzrecht auf Ihr Unternehmen?

Hatte in den letzten zwei bzw. flinf Jahren das Bundesdatenschutzgesetz einen Einfluss auf
Ihr Unternehmenswachstum?

Wie schétzen Sie den Einfluss des Bundesdatenschutzgesetzes bzw. der EU-Datenschutz-
Grundverordnung auf Ihr Unternehmenswachstum ein?

Wie beurteilen Sie die Wettbewerbssituation hiesiger Unternehmen im Vergleich zu
amerikanischen Unternehmen in Bezug auf die vorhandenen Datenschutzgesetze hier und in
den USA?

Wird Ihrer Meinung nach das deutsche oder das amerikanische Datenschutzrecht von den
Behorden starker durchgesetzt? Welches Gesetz halten Sie flr schwécher?

Wird Ihrer Meinung nach das deutsche oder das amerikanische Kartellrecht (,,US antitrust
law*) von den Behorden starker durchgesetzt? Welches Gesetz halten Sie fiir schwécher?

AbschlieRende Fragen

e Kennen Sie Grinder/innen bzw. Grindungswillige, die gescheitert sind? Kénnen Sie uns

den Kontakt vermitteln?

e Gibt es noch weitere Fragen von denen Sie glauben, dass Sie in diesem Kontext relevant

waren oder die wir lhnen hétten stellen sollen?
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7.1.5 Fallstudiendatenbank

1D Position G Industrie Standort S GJ LF Fv MA DI
A01 Geschéftsfuhrer M. IKT, Mobil./Logistik | Garching aktiv 2014 - - 1-10 | 35
A02 Manager M Biotechnology Darmstadt aktiv 2015 - - - 48
A03 Geschéftsfuhrer M IKT, Mobil./Logistik | Minchen Aktiv 2015 - - 10 65
101 Manager M Biotechnology Berlin gesch. 1999 - - 9 60
laas01 | Manager M NA Berlin aktiv 2010 - - 101-250| 48
S01 Griinder M Lebensmittel Frankfurt Main aktiv 2017 - - 1-10 | 40
S02 CEO M Energie Aachen/Minchen | aktiv 2016 Seed 0,05 | 11-50 | 53
S03 CTO M Maschinen/Anlagen Bremen aktiv 2017 - - 1-10 | 32
S04 Griinder M Lebensmittel Berlin gesch. | 2011 Seed 0,5 12 38
S05 CEO / Griinder M IKT Berlin gesch. | 2011 |SeriesA| 0,5 1-10 | 54
S06 CEO / Griinder M IKT Kiel aktiv 2017 - - 1-10 | 62
S07 Griinder w Finanzbranche Berlin aktiv 2018 Seed 2.2 25

S08 Griinder M IKT Miinchen aktiv 2015 - 0,06 1-10 | 50
S09 Griinder M Finanzbranche Frankfurt Main aktiv 2017 Seed 2.3 11-50 | 30
Suo1 Griinder M Mobil./Logistik Miinchen aktiv 2017 Seed 1 51-100 | 45
Su02 Griinder M IKT, Health Tec Mannheim aktiv 2016 Seed 0,04 1-10 | 53
SU03 Griunder M Mobil./Logistik Schattbergen aktiv 2018 Seed - 1-10 | 50
SuUo4 Griunder M Mobil./Logistik Miinchen aktiv 2015 Seed 0,25 1-10 | 38
SU05 CEO M Maschinen/Anlagen Hamburg aktiv 2016 - - 1-10 | 40
SU06 CEO / Griinder M IKT, Mobil./Logistik | Braunschweig aktiv 2017 Seed 0,25 1-10 | 55
SuUo07 Griinder M IKT Berlin gesch. 2007 - - 1-10 | 63
Su08 CEO / Griinder M IKT Dresden aktiv 2015 Seed - 1-50 | 70
SU09 CEO M Biotechnology Berlin gesch. 2007 Seed 0,6 1 60
SU10 Griunder M IKT Hamburg aktiv 2013 |Series A| 2,5 11-50 | 45
V01 Manager M Media & Comm. Berlin aktiv 2014 - - - 61
V02 Manager M B2B-solutions KdlIn aktiv 2013 |Series B - nla 31
V03 CEO / Griinder M Finanzbranche Bad Homburg aktiv 2003 - - 11-50 | 48
W01 CMO M IKT, Finanzen Berlin aktiv 2013 |SeriesC| 213 |[251-500| 44
W02 CMO M IKT, Finanzen Berlin aktiv 2016 |Series A| 27 11-50 | 49
W03 CEO / Griinder M IKT Miinchen aktiv 2011 |SeriesB| 77,5 |251-500| 23
W04 CEOQ / Griinder M Gesundheitswesen Miinchen aktiv 2010 - 4 11-50 | 53
W05 CIO / Griinder M IKT, Mobil./Logistik | Miinchen aktiv 2011 |SeriesD| - 1001+ | 33
WO06a CEO /Griuinder M IKT Miinchen aktiv 2014 |SeriesB| 38,5 | 11-50 | 38
WO06b U.-Sprecher M IKT Miinchen aktiv 2014 |SeriesB| 38,5 | 11-50 | 38
Wo7 CEOQ / Griinder M IKT, 10T/ Mobil. Mittweida aktiv 2015 Seed 2 1-10 | 34
W08 ClO w IKT, Versicherung Berlin aktiv 2016 |SeriesA| 40 |51-100 | 71
W09 Griinder M IKT, Lebensmittel Miinchen gesch. | 2015 |SeriesA| 1,2 1-10 | 90
W10 CEOQ / Griinder M IKT, Finanzen Miinchen aktiv 2012 |SeriesA| - 11-50 | 47
w11 CEO M IKT Hamburg aktiv 2010 |SeriesB| 3,5 |51-100 | 27
W12 CEO / Griinder M IKT, Smart Home Berlin aktiv 2016 |Series A - 51-100 | 26
W13 CEO / Griinder M IKT, Landwirtschaft Miinchen verkauft| 2009 Seed - 1-10 | 60
w14 CEO / Griinder w Health Tec Berlin aktiv 2015 Seed 2 1-50 | 62
W15 Griinder M IKT, Health Tec Miinchen aktiv 2008 Seed - 51-100 | 69
W16 Griinder M Finanzbranche Miinchen aktiv 2013 |SeriesA| 21 1-10 | 31
W17 Griinder M IKT, Health Tec Berlin aktiv 2010 |Series A| 13,1 |51-100 | 37
W18 CEO / Griinder M Energiebranche Wittenberg aktiv 2014 |Series A| 10 50 40
W19 CEO M IKT Hamburg aktiv 2013 |SeriesA| 1 11-50 | 36
W20 Griinder M IKT, Haustiere Berlin gesch. 2013 |Crowdf.| 0,06 1-10 | 31
w21 Griinder M Mobilitat/Logistik Berlin gesch. | 2014 Seed | 7stn 1-10 | 58
W22 CTO/ Grinder M Gesundheit Hamburg aktiv 2012 |Series A| - 1-10 | 51
W23 CTO M IKT, Finanzen Miinchen aktiv 2014 |SeriesB| 41 11-50 | 68
w24 CEO / Griinder M IKT, Lebensmittel Miinchen aktiv 2017 - - 11-50 | 60
W25 Grunder M Health Tec Berlin aktiv 2016 Seed 3 11-50 | 48
W26 CEO / Griinder M IKT, Data Protection | Darmstadt aktiv 2013 |Series A| 7 st. 11-50 | 51
W27 CEO / Griinder M IKT, Logistik Berlin aktiv 2016 |SeriesA| 8 11-50 | 33
W28 Grunder M IKT Berlin aktiv 2016 Seed | 0.124 | 1-10 | 21
W29 CEO / Griinder M IKT Bernau aktiv 2010 |Series A| 5,6 11-50 | 46
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A= Inkubator (Akzelerator); | = Investor; laaS = Innovation-as-a-Service; S = Startup Seed
Stage; SU = Startup Stage; V = Risikokapitalgeber (VC); W = Wachstumsunternehmen.

G = Geschlecht; M = ménnlich; W = weiblich.

S = Status: a = aktiv; g = gescheitert; v = verkauft.

GJ = Grindungsjahr.

LF = letzte Finanzierung; A-D = Serie A-D Finanzierung.

FV = Fordervolumen in Millionen Euro.

MA = Mitarbeiter.

DI = Dauer des Interviews in Minuten.
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7.2  Steckbriefe

Der Inhalt der Steckbriefe beruht auf Aussagen der interviewten Experten und auf
Informationen, die den Unternehmens-Webseiten entnommen wurden. Der jeweilige Abschnitt
,Rolle im Innovationssystem‘ beinhaltet dariiber hinaus auch Aussagen und Interpretationen
der Autoren dieser Studie. Eine entsprechende Abgrenzung ist sprachlich (z.B. durch indirekte
Rede) gekennzeichnet.

7.2.1 Early Stage Startups (Seed-Phase)
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S01| Lebensmittel: Plattform fur individuell zusammenstellbare Gerichte - PrepMyMeal

Firmenstandort Frankfurt am Main

Grundungsjahr 2017

Mitarbeiter 2 (2018)

Umsatz k.A. €

Wertversprechen Gesundes,  individuell ~ zusammenstellbares ~ Essen  zum
Selbsterwarmen

Finanzierung Eigenkapital der Griinder

Herausforderung Finanzierung

Griundungsgeschichte

Laut dem Grunder ist das Startup durch die Kombination mehrerer Ideen und
unternehmerischen Enthusiasmus entstanden. Die Grunder, die sehr sportbegeistert sind, haben
die Erfahrung gemacht, dass es keine gesunden Mabhlzeiten fur Sportler, die nur wenig Zeit zu
kochen haben, gibt. Ein weiterer Ansatz, den das Startup verfolgte, sei die Tatsache gewesen,
dass man sich Mahlzeiten bisher nicht online selbst gestalten konne. Somit haben die Griinder
beschlossen ein Startup zu grinden.

Das Griinderteam besteht laut dem Interviewpartner aus zwei Personen im Alter von 22 und 23
Jahren. Beide haben Wirtschaftswissenschaften in Frankfurt studiert und kannten sich somit
bereits durch das Studium. Nach eigenen Angaben war ein Grunder bereits sehr friih auf Grund
des Unternehmens seines Onkels mit Unternehmertum in Kontakt getreten und schon immer
sehr griindungsaffin gewesen. Somit habe er, als er die Mdglichkeit zu griinden erkannte, diese
gerne ergriffen. Der Mitgriinder sei ebenso von Vornherein bereits sehr griindungsaffin
gewesen. Somit sei relativ schnell das Griinderteam entstanden.

Der Griunder sieht das Innovative im Startup darin, dass das Startup Ideen aus anderen
Bereichen kombiniert und somit etwas Neues schafft. Dementsprechend kreieren sie laut dem
Grinder etwas, das es so bisher noch nicht auf dem Markt gegeben hat. Insgesamt greift das
Startup den Trend der verstéarkten Individualisierung und Kundenorientierung auf.

Erste Erfolge hat das Startup nach eigenen Angaben bereits durch die Annahme des Produktes
bei den Kunden sowie durch Medienprésenz erreicht. Daher sei das Ziel die Anzahl in den
néchsten Monaten auf mehrere Tausend Mahlzeiten zu steigern. Eine Grinderzeitung habe
bereits Uber das Startup berichtet, aber auch im Fernsehen soll es demnéchst einen Beitrag Uber
das Startup geben.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Startup bietet gesunde Gerichte, die der Kunde sich selbst online zusammenstellen kann.
Laut dem Interviewpartner muss sich der Kunde das Essen im Anschluss nur noch erwarmen.
Somit schafft das Startup eine Art gesundes Fastfood. Der Mehrwert fiir die Kunden sei die
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individuell gestaltbare Kombination verschiedener, frischer Zutaten, ohne selbst Zeit zum
Kochen aufwenden zu missen. Im Gegensatz zu anderen Lieferanten kdnne somit auf die
individuellen Bedirfnisse, wie beispielsweise Allergien oder spezielle Erndhrungspléane,
eingegangen werden. Laut dem Grinder kdnnen Gerichte (ber die Website des Startups sowie
uber weitere Onlineplattformen bestellt werden.

Das Startup hat momentan noch keine festen Mitarbeiter, aktuell seien sie aber in Gespréchen
mit groReren Cateringkiichen, die die Gerichte fiir das Startup kochen sollen.

Laut dem Griinder gibt es einen groReren Wettbewerber. Diesen sieht das Startup aktuell jedoch
eher als Vorbild. Aus diesem Grund wollen sie Dinge Ubernehmen, die sie als gut erachten und
alles weitere verbessern. Des Weiteren gibt es nach eigenen Angaben noch mehrere kleine
Wetthewerber, auf die die Grunder jedoch aktuell weniger schauen, da sie ihre eigene Linie
verfolgen mdchten.

Das Hauptkundensegment des Startups sind laut dem Grinder junge Berufstétige, die gerne
Sport treiben, flr die Ernéhrung eine wichtige Rolle spielt und die allerdings selbst keine Zeit
zum Kochen haben. Da das Startup hauptsachlich junge Leute ansprechen mdchte, ist der
Hauptkommunikationskanal nach eigenen Angaben aktuell Instagram und Facebook. Im Detail
schaltet das Startup Google Adverts, Youtube Werbung und nutzt den Einfluss von Bloggern.

Eine weitere entscheidende Rolle, um mit Kunden zu kommunizieren, haben laut dem Grlinder
Partnerschaften. Daher bauen sie aktuell ihr Netzwerk in der Fitnessbranche aus, sodass sie
direkt Einfluss auf sportaffine, junge Berufstatige nehmen kdnnen. Ziel sei es auch, diese
Partner als Reseller zu gewinnen. Aktuell hat das Startup laut dem Griinder bereits zwei
langfristige Partnerschaften vertraglich abgeschlossen, mit einem Fitnessstudio sowie mit einer
Onlineplattform. Zudem haben sie zwei weitere Vertrage mit Onlineplattformen unterzeichnet,
diese seien allerdings Standardvertrége der Plattformen gewesen.

Erldse generiert das Startup durch den Verkauf von Mahlzeiten. Zum jetzigen Zeitpunkt werden
die Zutaten noch selbst eingekauft, in Zukunft sollen die Gerichte aber von Cateringkuchen
zubereitet werden, wodurch das Startup in Zukunft eine intermediére Rolle einnehmen mdchte.

Unternehmensstrategie

Das Startup glaubt, dass man nicht an einer Idee festhalten sollte, sondern stetig das Feedback
der Kunden integrieren und das Geschéftsmodell anpassen sollte. Langfristig verfolgen die
Grunder das Ziel, mit mehreren Kiichen zusammenzuarbeiten, um die Fixkosten moéglichst
gering zu halten und den Lieferservice zu verbessern. Mit der Zeit wollen sie ihr Konzept je
nach Kundenakzeptanz anpassen und noch weitere Ideen, die aktuell noch nicht genannt werden
sollen, umsetzen.

Langfristig gesehen zieht der Griinder einen Exit in Betracht. Denn er selbst ist stets auf der
Suche nach neuen Herausforderungen und kann sich auch vorstellen mehrere Unternehmen zu
grinden. Aktuell mdchte er allerdings erst einmal mit voller Konzentration das Startup
weiterentwickeln.
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Finanzierung

Das Startup finanziert sich aktuell noch zu hundert Prozent selbst. Zwar habe das Startup bereits
Gespréache mit Investoren gehabt, allerdings hétte das Startup 25% der Anteile abgeben missen.
Da der Unternehmenswert und die Hohe der finanziellen Unterstltzung noch zu gering waren,
erschien der abzugebende Anteil den beiden Grundern allerdings in der frihen Phase des
Startups zu hoch. Daher entschieden sie sich gegen den Investor. Nichtsdestotrotz sind sie
aktuell auf der Suche nach anderen Finanzierungsmoglichkeiten. Laut eigenen Angaben sind
sie zum aktuellen Zeitpunkt in Gespréchen mit der KFW und haben zudem die Mdglichkeiten
des Griinderzentrums der Goethe Universitat Frankfurt recherchiert.

Herausforderungen und Handlungsempfehlungen

,,Dann gibt’s ja noch andere staatliche Forderprogramme, aber ja das ist
auch, ich finde das ist immer sehr viel Arbeit auch fiir etwas was sich dann
auch sehr lange hinauszogert. Das war, also das habe ich jetzt gemerkt mit
dem KfW, also bis wir da mal einen Termin erhalten haben sind drei Wochen
vergangen. Jetzt haben wir dann eben ein Gesprach und bis wir dann, bis es
dann soweit ist, ich kann mir vorstellen das dann nochmal ein bis zwei

Monate vergehen. “

Eine sehr grol3e Herausforderung sieht der Grinder in den langsamen Prozessen bei staatlichen
FordermalRnahmen. Dies steht laut dem Grinder in Konflikt mit der schnellen Entwicklung von
Startups. Denn ein Startup mdchte Ideen schnellstmdglich umsetzen und bendtigt daher in
kurzer Zeit das entsprechende Kapital. Somit sind lange Bewerbungsprozesse und die
Unsicherheit, ob man am Ende eine Finanzierung erhalt, eine groRe Herausforderung. Aus
diesem Grund haben sie sich bereits gegen bestimmte staatliche FdrdermalRnahmen
entschieden, da sie zundchst ihr Geschaftsmodell testen wollen und daher die
Kundengewinnung im Fokus steht.

,Also in Schulen konnte man vielleicht auch mal irgendwie lernen eine
Steuererklarung zu schreiben, da hatten wir am Anfang auch so ein bisschen
Probleme mit. Ich mein es geht schon, man kann sich da schon schnell
reinlesen [...] und an Universitditen einfach so ein bisschen das freie
gestalten, dass man so seine kreativen Ideen mit einbringen kann, dass nicht
immer alles nach einem strikten Muster ist und dass man da einfach so ein
bisschen mehr [unterstiitzt] wird. *

Den groRten Handlungsbedarf sieht der Grunder in der Bildung. Um Unternehmensgriindungen
in Zukunft zu férdern, wiinscht sich der Griinder, dass bereits in der Schule erste Praktiken, wie
beispielsweise die Erstellung einer Steuererklarung, erlernt werden. Des Weiteren sollte auch
an Universitdten der Gedanke Ouside-the-box zu denken starker geférdert werden.
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Einschatzung zum Standort Deutschland

Laut dem Interviewpartner hinkt Deutschland im Vergleich zu anderen L&ndern hinterher. Dies
fuhrt der Grinder jedoch hauptsachlich auf die Unterschiede der regionalen Innovationssys-
teme zurlck. Denn seiner Meinung nach gibt es nur in Berlin ein sehr gutes Innovationssystem
flr Startups. In Frankfurt sieht er allerdings einen groRen Handlungsbedarf, da seiner Meinung
nach zu wenig fur Startups unternommen wird und es auf Grund von hohen Lebenshaltungs-
kosten schwieriger ist, eine Geschéftsidee in Frankfurt zu verfolgen.

Rolle im Innovationssystem

Einen grof3en Einfluss auf die Entscheidungen des Startups hat die Kultur in Deutschland. Das
Startup ist risikoavers und handelt daher opportunistisch, um seine Geschaftstatigkeit zu
gewdhrleisten. Demzufolge versucht das Startup aktuell zwar, sein Innovationssystem
auszubauen, um die Anteile am Markt zu verbessern. Nichtsdestotrotz sehen sich die Grunder
gezwungen, in der friihen Phase Beziehungen zu anderen Akteuren zu vernachlassigen, um in
kurzer Zeit ein funktionierendes Geschaftsmodell aufzubauen.

Den groRten Fokus legt das Startup auf Unternehmen als Kooperationspartner. Denn durch die
Kooperationen konnen sie den Marktzugang verbessern. Des Weiteren versuchen die Grunder
die FérdermaRnahmen des Staates besser zu nutzen, um sich stetig weiterzuentwickeln. Aktuell
stehen sie in dieser Beziehung jedoch vor der Herausforderung zu langsamer Prozesse im
Vergleich zur schnellen Entwicklung des Startups. Die Beziehung zur Universitét bildet die
Grundlage des Startups, da erst durch sie ein Ideenaustausch stattgefunden hat. Nichtsdestotrotz
sehen sie auch Handlungsbedarf darin, den Wissenstransfer innerhalb von Universititen zu
verbessern.
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Uni - Kapitalgeber &
niversitat Crowdfunding

Staat

[ Etablierte Unternehmen ]

Opportunismus

Abbildung 25: SO1 - Rolle im Innovationssystem
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S02 | Energie: Stromverteilung und Steuerung durch loT-Technologien

Firmenstandort Aachen und Miinchen
Grindungsjahr 2016

Mitarbeiter 36 (2018)

Umsatz Noch keine Verkaufszahlen verfligbar

Wertversprechen Anbindung des eigenen Stromnetzwerkes an ein intelligent
gesteuertes Netzwerk mittels einer Box (loT-Anbindung);
Stromversorgung durch Okostrom und Einspeisung von selbst
erzeugtem Strom (Solarzellen) mdglich.

Finanzierung Staatliche Forderung zu Beginn (EXIST), dann Risikokapital

Herausforderung Mangel an qualifizierten Entwicklern, rechtliche Anforderungen an
Energieunternehmen, rechtmaRiger Umgang mit Kundendaten

Griundungsgeschichte

Laut des Griinders lernte sich das Griinderteam in Aachen wéhrend des Studiums kennen und
entwickelte Anfang 2016 ihre Geschéftsidee. Schon drei Monate spater, im Mai 2016, wurde
das Startup gegriindet. Die zwei Grlinder haben eine ingenieurwissenschaftliche Ausbildung
(Maschinenbau/Elektrotechnik bzw. Softwareentwicklung). Der familidre Hintergrund beider
Grunder sei nicht durch selbststandiges Unternehmertum gepragt. Durch die Férderung mit
dem bundesweiten EXIST-Griinderstipendium sei die Griindung des Startups initiiert worden.
Die weitere Finanzierung konnte gemaR des Grunders durch mehrere VC Investoren ermdglicht
werden.

Das Startup hat eine Box in der GroRRe einer Pralinenschachtel entwickelt, welche den
Stromverbrauch von einzelnen Einheiten wie z.B. einem Haushalt misst, analysiert und
Optimierungen vorschlagt. Ziel des Startups sei es, den Stromverbrauch effizienter und
glinstiger fur die Kunden zu gestalten, indem 10T (Internet of Things) Technologien angewandt
werden.

Aktuelles Geschaftsmodell

Laut des Griinders haben viele stromverbrauchende und stromerzeugende Einheiten — seien es
automobile Ladestationen, Haushalte oder Solaranlagen — nicht die Mdglichkeit zu
kommunizieren, extern gesteuert zu werden oder in ein loT-Netzwerk integriert zu werden. Das
koste Strom und somit viel Geld fur die Unternehmen oder Endkunden. Samtliche
stromverbrauchende und stromerzeugenden Anlagen konnen mittels der Technologie des
Startups intelligent analysiert und von Dritten kontrolliert werden. AulRerdem ermdglicht die
Verknlpfung der Stromverbraucher mit der loT-Schnittstelle des Startups die praventive
Wartung von Anlagen bevor sie ausfallen und somit noch mehr Kosten verursachen wirden.
Das Produkt des Startups lasst sich grob mit einem intelligenten loT-fédhigen Internetrouter
vergleichen, der eben keine Datenstrome verwalte, sondern elektrische Energie. Die
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gewonnenen Daten werden in einer Cloud-Umgebung gespeichert und stehen zur Analyse
bereit. Laut des Grunders verwendet das Startup im Vergleich mit anderen Anbietern eine
uberlegene Technologie und kann damit effizientere und intelligentere Energiemessungs-
Losungen anbieten.

Das Startup bietet Losungen fur sowohl Endkunden als auch fir Unternehmen an. Die
Endkunden, so schétzt der Grinder, sind meist Besserverdiener, die ein Interesse an
Nachhaltigkeit haben und umweltbewusst sind. Die Unternehmenskunden seien grofie
internationale Unternehmen, ,,die sich sehr innovativ im Bereich Energie aufstellen wollen®.
Elektromobilitatsanbieter, Stromversorger, Netzbetreiber oder auch grol3e
Familienunternehmen seien solche typischen Kunden. Kleinere mittelstandische Unternehmen
wirden (noch) nicht zu den Kunden- bzw. Partnerunternehmen gehoren.

Die wichtigste Ressource des IT-Startups ist nach Ansicht des Griinders das Entwicklerteam.
Allein 30 der 36 Mitarbeiter sind Entwickler. Laut des Griinders ermdglicht der technische
Fokus der Mitarbeiter es, die neueste Technologie z.B. im Maschine Learning anzuwenden und
Berechnungen durchzufiihren, die noch vor wenigen Jahren unméglich waren.

Die Technologie des Startups wird dem Griinder zufolge nicht durch Patente geschiitzt. Aus
Sicht des Grinders ist Software ndmlich allgemein schwer vor Verbreitung und Kopie durch
Patente schitzbar. AulRerdem mdchte der Grunder einen freien Markt unterstiitzen und so
seinen Beitrag leisten, dass die Produkte im Wettbewerb stetig verbessert werden.

Die groRten Kostentreiber des Startups seien die Personal- und Reisekosten. Da
Softwareentwickler auf dem Markt besonders gefragt seien, lege das durchschnittliche
Entwicklergehalt weit iiber dem Gehalt eines nicht in der Entwicklung tatigen Mitarbeiters. Die
Arbeit der Softwareentwickler sei im Forschungs- und Entwicklungsbereich angesiedelt, der
dadurch den Kostenschwerpunkt der Unternehmenstatigkeiten darstellt. Das Startup hat sowohl
in Minchen als auch in Aachen ein Buro. Somit wirde haufig zwischen diesen Standorten und
zusatzlich zu Kunden gereist.

Das Erlosmodell sei im B2C-Geschéft hauptsachlich der Vertrieb der Box (loT Gateway), die
preislich im mittleren dreistelligen Bereich liegt. Bei B2B-Kunden gibt es e¢ine ,,Setup Fee®,
eine ,,monatliche Grundgebiihr* und eine monatliche Gebiihr, die je Gerdt und pro Monat
verlangt wird.

Das Startup hélt Partnerschaften mit mehreren grof3en Unternehmen aus den Bereichen Energie
und Automotive sowie mit Originalgeratherstellern und Technologieanbieter. Der Griinder die
Grole und Internationalitat der Partner als klare Indikation sieht, dass das Startup auf dem
richtigen Weg ist. Diesen GrolRkunden die Produkte und Services zu verkaufen ist nach
Aussagen des Griunders ein Erfolgskriterium. AulRerdem profitiere das Startup von dem engen
Kontakt mit Endkunden und gréReren Unternehmen, um das Produkt und die Dienstleistungen
stetig zu verbessern. Teilweise werden gemal des Griinders technische Entwicklungen auch
mit groRen Partnern gemeinsam durchgeflhrt. Die Partner wirden aus verschiedenen Industrien
wie beispielsweise Energie, Erstausruster und Automotive kommen.

143



Unternehmensstrategie

Das Startup hatte mit einem starken Endkundenfokus begonnen und konnte nun zunehmend
auch GroBunternehmen als Kunden gewinnen. Laut dem Griinder mdchte das Startup in
Zukunft auch Kleinere Unternehmen und Mittelstandler als Kunden gewinnen. Eine
Internationalisierung sei mittelfristig in Europa vorgesehen, wobei der Griinder darauf hinweist,
dass grofRe Kundenunternehmen bereits international aktiv sind und dementsprechend die
Technologie des Startups auch international anwenden.

Das 2016 gegrlindete Startup habe (noch) keine Exit-Strategie, allerdings schlieft der Grunder
einen Exit nicht aus, da das Startup unter Anderem von vielen Investoren unterstiitzt wird, die
sich einen Exit friher oder spater wunschen wurden. Das aktuelle Ziel der Grunder sei die
eigene Profitabilitat, also einen Umsatz ohne Fremdfinanzierung zu erreichen, der die Kosten
deckt.

Finanzierung

In den ersten Monaten nach der Griindung des Startups konnten die Grunder auf das EXIST-
Grinderstipendium zurlickgreifen, erhielten allerdings schon nach drei Monaten zudem
externes Risikokapital. Den Vorteil des Risikokapitals sieht der Griinder in der verminderten
Burokratie im Vergleich mit dem Grinderstipendium.

Rickblickend bewertet der Grinder das EXIST-Grunderstipendium dennoch sehr positiv und
hebt die Relevanz solcher Fordermalinahmen hervor. AulRerdem weist der Grunder darauf hin,
dass eine Selbstfinanzierung so lange wie moglich verfolgt werden sollte. Externes
Risikokapital kann aus Sicht des Grunders eine Ablenkung darstellen.

., Ich wiirde vielleicht nicht versuchen am Anfang so viel Geld aufzunehmen,
sondern eher versuchen mehr zu bootstrappen. Das ist einfach so verlockend
so viel Geld auf dem Konto liegen zu haben und einfach wirtschaften zu
konnen. Auf der anderen Seite verbringt man extrem viel Zeit immer mit dem
Fundraising.

Aktuell bewerbe sich das Startup auf ein europdisches Forderprogramm namens ,,Horizon
2020

Herausforderungen

Als grolite Schwierigkeit, die auf dem Griindungsweg uberwunden werden musste, nennt der
Grunder die Personalakquise. Besonders im Softwareentwicklungs-Bereich sei der Wettbewerb
um qualifiziertes Personal sehr stark. Hohe Gehalter sind somit blich und insbesondere US-
amerikanische Unternehmen scheuen sich nicht, diese Gehdlter zu zahlen. Diese
Herausforderung hindere das Wachstum des Startups.

Das Startup verknlpft die Energiewirtschaft mit loT-Datenverarbeitung. Daraus ergeben sich
dem Griunder zufolge zwei rechtliche Herausforderungen, denen das junge Team gerecht
werden musste. Um ein Player auf dem Strommarkt zu sein, wiirden diverse Zertifizierungen
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gefordert, die durch das Bundesamt fiir Sicherheit in der Informationstechnik erfolgen. Der
Grinder kann die Vorsicht nachvollziehen, denn nach eigenen Aussagen kdnnte es dramatische
Auswirkungen haben wie beispielweise ein Stromausfall in einer Stadt wie Miinchen, wenn das
Startup gehackt werden wirde. Allerdings bemangelt der Griinder die genauen technischen
Anforderungen der Zertifizierungen, da diese nicht mehr zeitgemal seien. Die andere rechtliche
Herausforderung sei der Umgang mit den gewonnenen Daten. Nach Aussagen des Griinders
erreicht das Startup jeden Tag acht Milliarden Datenpunkte, die auch viele personenbezogene
Informationen beinhalten. Dementsprechend musste das Startup die entsprechenden
Funktionen wie zum Beispiel die automatisierte Loschung gewisser Ereignisse also das ,,Recht
auf Vergessenwerden* implementieren.

Einschatzung zum Standort Deutschland

,Ich [wiirde] Deutschland eher so im Mittelfeld, im unteren Mittelfeld
sehen.

Der Grinder lobt das bundesweite Griinderstipendium EXIST, allerdings kritisiert er den
erheblichen birokratischen Aufwand, der mit dem Stipendium verknupft ist. Dadurch gewinne
anteilsverwésserndes Risikokapital an Attraktivitat. Eine weitere Problematik in Deutschland
sieht der Grinder im Angebot an qualifiziertem Personal. Aus der Sicht des Grlinders ist es
schwierig Softwareentwicklern ein konkurrenzféhiges Gehalt zu zahlen, da Lander mit
dominanterem IT-Fokus bessere Gehéalter zahlen kdnnen. Die Regularien, die auf Player im
Energiemarkt zukommen, sieht der Grinder als veraltet. Ob andere Standorte ihre
Energiemarkt-GesetzmaRigkeiten den aktuellsten technischen Entwicklungen anpassen, wurde
allerdings vom Griinder nicht thematisiert.

Handlungsbedarf

., Wir sind tatsdchlich aktiv in einigen Lobbyvereinigungen. Das heif3t, wenn
es gerade darum geht, an der Gesetzgebung flr loT-Gerate, Netzinfrastruktur
irgendwie mitzusprechen sind wir sehr aktiv [...]. "

Der Griunder sieht rechtlichen Handlungsbedarf insbesondere bei den sehr konservativen
gesetzlichen Anforderungen, die fur Unternehmen im Energiesektor (Strom) gelten. Kleine
Unternehmen (Startup) und deren Innovationen werden aus Sicht des Grunders so gehemmt.
Als Beispiel nennt der Grinder die Ladeinfrastruktur fiir Elektrofahrzeuge. Die Regularien
besagter Ladeinfrastruktur seien zu komplex und verhindern, dass moderne Technologien, wie
die des Startups, die Ladeinfrastruktur effizienter gestalten. Als ein weiteres Beispiel erwahnt
der Grunder Solaranlagen. Er schitzt, dass bei einer Solaranlage im Wert von 10.000 € die
technische Umsetzung der rechtlichen Anforderungen zusitzlich 5.000 € kostet. Diese
Anforderungen wirden also die Wirtschaftlichkeit der Anschaffung von einer Solaranlage
verhindern.

Handlungsbedarf sieht der Griinder auch in Bezug auf Normen des Gesellschaftsrechts. Die
erfolgreiche Bewertung einer neu gegriindeten GmbH (Startup) und ein entsprechender
Anteilsverkauf an Externe konnen aufgrund des aktuellen Steuerrechts flr junge Grinder
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problematisch werden. Unter gewissen Umstdnden und zu gewissen Zeitpunkten mussen
Grunder dann grofle Summen an Steuern nachzahlen. Hier sieht der Griinder eine
Benachteiligung von Unternehmensgriindern.

Rolle im Innovationssystem

Im Vergleich zu bereits bestehenden Unternehmen zielt das Startup als digitaler Stromanbieter
darauf ab, den Energieverbrauch und die Erzeugung ,,intelligenter und Dritten zugénglich zu
machen. Wichtig fir die Umsetzung ihres Wertversprechens seien die Kompetenzen der
Mitarbeiter, die kontinuierlich die Entwicklung neuester Technologien vorantreiben wirden.
Auch das Risikokapital sei fur das Startup essentiell, allerdings sei fir Griinder die Finanzierung
ohne externe Investoren ebenfalls ratsam. Der Staat nehme fiir das Startup eher eine hinderliche
Rolle ein, da die rechtlichen Anforderungen fur Energieunternehmen nicht zeitgemaR seien.
Hierfur ist das Startup jedoch in Lobbyvereinigungen tatig, um aktiv die Gestaltung der
Gesetzgebung fur loT-Gerdte und Netzinfrastrukturen mitzugestalten, um das
Innovationspotenzial in der Energiebranche - vor allem in Deutschland — voranzutreiben.

Das Startup konnte auch bereits Partnerschaften mit internationalen GroBunternehmen aus
angrenzenden Markten schliel3en, was fir sie den Marktzugang sowie gemeinsam Forschungs-
und Entwicklungstatigkeiten erleichtern wirde. Die rapide Akquise und Partnerschaft mit
internationalen GroRunternehmen koénnte als Erfolgskriterium gesehen werden und fir die
Relevanz von S02 und der entwickelten Technologie fiir andere Akteure im Innovationssystem
sprechen.

Kultur

Kapitalgeber &
Crowdfunding

[ Mitarbeiter ’ [ 502 ' ! Staat ]

HOTTIFADOI ST

Umgeang mit Scheitern

\ [ Etablierte Unternehmen ] /

Abbildung 26: S02 - Rolle im Innovationssystem
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S03 | Maschinen/Anlagenbau: Entwicklung und Verkauf von Automatisierungssystemen

Firmenstandort Bremen
Griundungsjahr 2017
Mitarbeiter 6 (2018)
Umsatz k. A.

Wertversprechen Entwicklung und Verkauf von Automatisierungssystemen

Finanzierung Bootstrapping, EXIT-Stipendium

Herausforderung Akquise qualifizierter Mitarbeiter, zu hohe Anforderungen an
Startups bei offentlichen Férderungen

Griundungsgeschichte

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Geschaftsmodell

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Unternehmensstrategie

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Finanzierung

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.
Herausforderungen

,,Also das [Thema Mitarbeiter] ist echt so ein schwieriges Thema. Aktuell
sind die Auswirkungen des Fachkraftemangels sehr deutlich zu splren. Es ist
daher erstens schwierig gute Mitarbeiter zu finden und zweitens naturlich
langfristig an mein Unternehmen zu binden [...]. Wir arbeiten natiirlich
gerne mit jungen Leuten zusammen, die direkt ihren Abschluss gemacht
haben. Diesen fehlt natirlich hdufig die Erfahrung, insbesondere was die
geschiftliche Seite angeht. “

Dem Grinder zufolge sei es sehr schwierig, qualifizierte Mitarbeiter fiir sein Startup zu
gewinnen. Dies liege unter anderem daran, dass aktuell ein sehr groRer Bedarf an qualifizierten
Mitarbeiter seitens der etablierten Industrie besteht. Diese kdnnen teilweise den Mitarbeitern
bessere Konditionen anbieten. Mitarbeiter, die direkt aus dem universitaren Umfeld kommen
und dementsprechend h&ufig aus einer akademischen Perspektive handeln, fehle haufig das
Denken aus der geschaftlichen Seite. Es wirden bspw. Ideen entwickelt werden, die aus
wirtschaftlicher Sicht womdglich nicht interessant oder relevant seien. Generell musse das
Thema Entrepreneuership in den deutschen Hochschulen stérker in den Lehrplan integriert
werden.
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Zudem sieht der Grinder Herausforderungen bei der  Generierung  von
Finanzierungsmoglichkeiten:

., Also wir haben die Erfahrung gemacht, dass Forderungsmoglichkeiten, die
sehr interessant aussehen, haufig mit birokratischen Hirden einhergehen.
Daher haben wir entschieden, dass wir das nicht machen, obwohl wir grofie
Erfahrung mit der Erstellung von Forderantrdgen haben.

Solche birokratischen Hirden seien z.B. festgesetzte Vorschriften, die junge Startups nicht
erfillen konnten. Der Erfahrungen des Griinders zu Folge, sei bei der Beantragung eines
Drittmittelprojektes bereits eine bestimmte GroRe des Startups sowie ein bestimmte Alter
notwendig. Zudem misse das Unternehmen in der Lage sein 50% der Kosten selber zu tragen.
Bis ein Startup in dieser Lage sei, wiirde es einige Zeit dauern, wodurch der Zugang zu
finanziellen Mittel erschwert werden wiirde. Offentliche Investitionsmoglichkeiten um das
Unternehmen nachhaltig aufzubauen seien teilweise noch schwieriger. Die Bedingungenseien
hiufig ,,nicht akzeptabel und ,,schlechter als von Banken*: selbst bei dem Zuspruch einer
kleinteiligen Forderung wirde Startups manchmal gezwungen werden, nach einer gewissen
Zeit einen Exit zu forcieren.

Einschatzung zum Standort Deutschland

., Was Finanzierung angeht ist es sehr schwierig, Weil Risikokapitalgeber
eigentlich kein Risiko haben wollen. “

Dem Griinder zufolge gebe es in Deutschland ein Verstandnisproblem, was die Unterstiitzung
eines Startups und Entrepreneurship bringt. Die Finanzierung fiir risikobehaftete
Unternehmungen im Hardware-Bereich zu generieren sei daher sehr schwer vor allem im
internationalen Vergleich (z.B. Amerika).

Zudem sei das Datenschutzgesetz in Deutschland deutlich strenger als in Amerika. Das Startup
arbeite aktuell zwar nicht mit Kundendaten, trotzdem wirde die neue Datenschutz-
Grundverordnung einen immensen Einfluss auf S03 haben. Beispielweise koste die Umsetzung
der Erflllung der neuen Anforderungen viel Geld und Zeit, was die Arbeit von Startups in
Deutschland kompliziert machen wiirde.

Auf der anderen Seite seien die Fachkrafte im internationalen Vergleich besser ausgebildet.
Dies verschaffe nach Ansicht des Grinders Deutschland einen Entwicklungs- und
Innovationsvorsprung.

Handlungsbedarf

,, Die Anforderungen an Startups, was die Beantragung von Projekt angeht,
die koénnten ein bisschen anders gehandhabt werden als bei normalen
Firmen.

Der Griinder schlagt bei der Beantragung von Drittmitteln eine Abgrenzung zwischen Startups
und Kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) vor. Ein Startup sei namlich kein KMU, das
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auf eine Vielzahl von Mitarbeitern zurlickgreifen kénne und sich bereits am Markt etabliert
habe. Startups wiirden eher versuchen, sich mit einer Spitzentechnologie so schnell wie méglich
einen Platz am Markt zu schaffen. Daher solle es dem Griinder zufolge Sonderregelungen und
—anforderungen bei der Beantragung von offentlichen Fordermitteln fir Startups geben.

Des Weiteren schlégt der Grunder den Ausbau einer Startup-Kultur in Deutschland und einen
erhdhten Fokus auf die Ausbildung im Bereich Entrepreneurship an Hochschulen vor. Dies
wirde einerseits das Verstandnis vom Unternehmertum erhdhen und andererseits zukinftige
Mitarbeiter auf die Arbeit in Startups besser vorbereiten.

Rolle im Innovationssystem

Aktuell befindet sich das Produkt des Startups zwar noch nicht am Markt, trotzdem sei fir den
Erfolg des entwickelten Systems und dementsprechend die Rolle im Innovationssystem
gesorgt, da das Startup bereits viele interessierte Kunden habe. Dies liege unter anderem daran,
dass es bislang kein so vielfaltiges und intelligentes System am Markt gebe. In Zukunft zielt
das Startup darauf ab, strategische Partnerschaften mit Partnern zu schliefen, um den
Endkunden ein erweitertes Leistungsversprechen darbieten zu kdnnen. Zudem liefere die
Ausgriindung des Startups an der Universitat einen positiven Reputationseffekt fur die
Universitat.

Die Entwicklung und Umsetzung dieser Anlage sei abhangig von der Zusammenarbeit mit
weiteren Akteuren gewesen. Dies sei zum einen innerhalb des akademischen Umfeldes an der
Universitat gewesen. Innerhalb der dort entstandenen Forschungsarbeiten habe der Griinder
namlich Uberhaupt erst die Idee entwickelt. Zudem habe die universitdre Einrichtung, an der
S03 angesiedelt ist, das Griindungsvorhaben jederzeit unterstltzt. Eine wichtige Rolle habe dem
Grinder zufolge ebenfalls der Staat durch seine finanzielle Unterstiitzung eingenommen. Durch
das EXIST-Stipendium sei es dem Startup mdglich gewesen, die Technologie zu entwickeln
und fur einen Markteintritt vorzubereiten. Trotzdem seien die Mdglichkeiten der Finanzierung
in Deutschland noch nicht ausgereift, da beispielsweise eine Risikoaversion auch bei privaten
und institutionellen Kapitalgebern herrschen wirde.
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Abbildung 27: S03 - Rolle im Innovationssystem
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S04 | Lebensmittel: Kaffeemaschine, die Kaffeebohnen rostet, mahlt und briht

Firmenstandort Berlin
Griundungsjahr 2011
Mitarbeiter 12
Umsatz k.A.

Wertversprechen Die erste Kaffeemaschine, die Kaffeebohnen rostet, mahlt und briiht

Finanzierung Business Angels

Herausforderung Produktentwicklung, administrativer Aufwand, diffuse
Zustandigkeiten in Amtern und bei Férdereinrichtungen

Griundungsgeschichte

Das Startup wurde in Berlin im Jahre 2011 gegrundet. Der alleinige Grunder war davor als
Jurist in einer Kanzlei tatig. Die Geschaftsidee entstand aus einem Einfall ohne bestimmten
Hintergrund. Der Grunder nannte als Grund der Standortwahl, die vielen Talente in der Stadt
und die Wichtigkeit der Gegend. Nach zwei Jahren Entwicklung ist das Geschéft jedoch
insolvent gegangen und musste in 2013 schlielRen.

Geschaftsmodell

Das Geschaftsmodell bestand darin, die innovative Kaffeemaschine und griine Kaffeebohnen
zu verkaufen. Es sollte die erste Kaffeemaschine der Welt sein, die Kaffeebohnen rostet, mahlt
und briiht. Der Preis war vergleichsweise hoch. Das Kundensegment war eine Nische von
Kaffeeliebhabern. Essenziell fiir das Geschéft war neben Expertisen im Maschinenbaubereich
und drei Patenten auch das Fachwissen Uber Kaffeebohnen und das Roésten. Die
Hauptkostenstellen waren die Entwicklung der Maschine, das Personal und das Aufsetzen des
Okosystems. Partner waren etablierte Unternehmen im Bereich Distribution, Zulieferung,
Marketing und Verkauf. Das Machtverhéltnis hier war teilweise unausgewogen. Das Startup
musste beispielsweise die Strategie des eigenen Betriebs umstellen, um externen Wiinschen
gerecht zu werden. Zitat:

,,Die driicken dir halt auf, was du machen musst. Man hat nicht viel
Verhandlungsspielraum. *

Finanzierung

Das Geschaft wurde von funf privaten Investoren aus Berlin finanziert. Die Investition betrug
knapp eine Million Euro. Im Jahr 2013 ist das Geld ausgegangen und eine weitere
Investitionsrunde konnte nicht geschlossen werden, da Investoren skeptisch waren bezlglich
der Machbarkeit der Maschine. Die Exit-Strategie ware im lIdealfall ein IPO gewesen.

Forderungen hat der Griinder nicht bezogen, da er sich gezielt dagegen entschieden hat. Die
Antrdge und Prozesse sind ihm zu kompliziert. Viel Zeit und Aufwand wirde daflr
verschwendet, was mit dem eigentlichen Geschéft nichts zu tun hat. Statt mehr finanzieller
Sicherheit, hole man sich dadurch eher eine weitere ,,Unkonstante rein. Gerade bei jungen
Unternehmen sei es wenig hilfreich, wenn die Prozesse lange (6-12 Monate) dauern. Im
Vergleich waren VCs und Business Angels viel effektiver und effizienter. Zitat:
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,Also ich bin in der zweiten Griindung in Jahr acht. Und mir sagt jeder
Investor, jeder Venture Capital Fund, sagt, kummere dich um alles, aber nicht
um Fordermittel.

Kredite und Darlehen von Burgschaftsbanken hélt der Grunder fur den falschen Ansatz fiir
Wagniskapital. Was fiir Immobilienprojekte oder herkdmmliche Geschéfte funktionieren
kdnne, funktioniere nicht unbedingt bei Unternehmen, die mit einem héheren Risiko arbeiten.
Das kdnne im schlimmsten Falle existenzzerstérend sein. Das System wirkt auf den Grunder
auch unklar und intransparent.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Einige Ubliche aber sehr relevante Herausforderungen flr den Griinder sind beispielweise die
Schwierigkeiten bei der Entwicklung der Maschine. In Kooperationen ist die Kommunikation
recht aufwéndig. International gibt es einige Nachahmer beispielweise aus den USA,
Grol3britannien, Stdkorea und Taiwan. Der Griinder wirde in Zukunft auch eher im Team
grinden, um die grol3e Arbeitsmenge aufteilen zu kdnnen.

Der Griinder erzdhlte auch von Agenturen, deren Geschaft darin besteht, fir neue Startups
Fordermittel zu beantragen und daraus eine bestimmte Prozentzahl fir sich zu behalten. Zitat:

., Und dadurch verkompliziert sich das nur nochmal, denn so eine Agentur ist
dann nochmal dazwischen. [...] 10%-20% der Fordermittel geht fir so eine
Agentur drauf, nur damit die ein Word-Dokument ausfllt, was am Ende ich
denen doch sagen muss. Also das System ist so korrupt, in dem Sinne, dass es
nicht funktioniert.

Der Griinder wiinscht sich mehr Professionalitit im Bereich der Amter und
Forderungseinrichtungen, zum Beispiel in Form eines Key Account Managing Systems wie ein
Berater bei Banken und Versicherungen. Dieser solle nach der Griindung der Verantwortliche
flr das Startup sein, eindeutig Zusténdig sein, Kontinuitét in die Kommunikation reinbringen
und bei Anfragen schnelle Entscheidungen treffen.

Die englische Sprache wird auch als Arbeitssprache insbesondere bei Fordermittel bevorzugt,
da viele Mitarbeiter in der Startup-Branche aus dem Ausland kommen.

Rolle im Innovationssystem
Das Startup stellt innovative Kaffeemaschinen her, die Kaffeebohnen rdsten, mahlen und

briihen kann. Die Hauptherausforderung ist die Produktentwicklung im Bereich
Maschinenbau.
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S05 | IKT: Web-Browser-Plug-In zur Archivierung des Verlaufs und Suchmaschine

Firmenstandort Wien, Berlin
Griundungsjahr 2011
Mitarbeiter 10

Umsatz k.A.

Wertversprechen Web Browser Plug-In zur Archivierung des Webverlaufs als
Screenshot mit einer Weiterentwicklung zur Suchmaschine

Finanzierung Eigenkapital, Venture Capital
Herausforderung Wachstumsfinanzierung, Vertragswerk, Datenschutzrichtlinien,
Wettbewerb

Griundungsgeschichte

Im Jahre 2011 wurde das Startup von zwei langjéhrigen Freunden gegrundet. Beide Griinder
sind Software-Entwickler und hatten bereits Grindungserfahrung. Die Idee basiert auf dem
Problem, dass Benutzer haufig vergessen, auf welchen Internetseiten Sie unterwegs war. Die
Losungsidee der Grinder war die Entwicklung eines Plug-Ins fir den Web-Browser, welches
den Verlauf als Screenshot speichert.

Nach der Griindung in Wien wurde das Geschaft noch weitere zwei Jahre in Berlin gefuhrt. In
dieser Zeit schloss sich eine weitere Person dem Team an, um den Marketing Bereich zu
ubernehmen. Allerdings war es bereits zu spéat, da das Geld langsam ausging. Eine
Herausforderung des Produkts war auf(erdem, dass es beispielsweise durch die notwendige
Installation im Browser eine hohe Einstiegsbarriere aufwies. Somit war die tatsachliche
Nutzung gemessen an der hohen Anzahl an potenziellen Nutzern relativ gering. AulRerdem gab
es groRe Konkurrenten aus den USA mit guten Suchmaschinen und reiferen Komplettlésungen,
die den Markt dominierten. Die Nachfrage nach Einzellésungen fiir Verlaufsarchivierung ist
somit drastisch gesunken. Das war einer der wichtigsten Griinde fiir das Ende des Startups in
der ersten Phase.

Um weiterhin an Kapitel zu gelangen, fiihrten die Griinder einen Richtungswechsel hin zu einer
Suchmaschine durch. Unter demselben Firmennamen wurde somit ein neues Produkt
angeboten. Dies filhrte jedoch dazu, dass die Nutzer den Uberblick Gber die Identitat des
Produktes verloren. Nachdem auch mit dem neuen Produkt keine weitere Finanzierung
gefunden werden konnte, wurde der Betrieb im Jahre 2015 eingestellt.

Geschaftsmodell

Geplant war, nach dem Erreichen einer kritischen Masse an Nutzern Erlése durch monatliche
Nutzungsgebuhren zu erzielen. Das ist jedoch bis zum Schluss nie gegluckt und das Startup war
nie profitabel. Potentielle Kunden waren prinzipiell alle Nutzer eines Webbrowsers, die diesen
zur Recherche verwenden. Besonders interessant war die Losung fir Journalisten oder
Rechtsanwélte, die im Rahmen ihrer Arbeit viel recherchieren missen. Zum Schluss hatte die
Software knapp 100 Tausend Nutzer. Das Personal bestand dabei hauptséchlich aus Software-
Entwicklern. Einige Marketing-Aktivititen wurden ebenfalls durchgefiihrt. Die
Hauptkostenstelle war die Infrastruktur, bedingt durch die GroRe der Datenbank der Software.
Ein moglicher Partner auf der technologischen Seite wére Amazon Web Services gewesen.
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Weitere Gesprache zu potenziellen Partnern flihrten letztendlich nicht zu Kooperationen, weil
die relativ kleine Nutzermenge den groReren Unternehmen zu gering war. Bereits zu Beginn
der Unternehmung war ein EXxit geplant.

Finanzierung

In Osterreich war es damals schwierig, Kapitel zu erhalten. Somit haben sich die Griinder ein
internationales Netzwerk an Investoren und Beratern aufgebaut. Nach zwei erfolglosen
Versuchen bei Seedcamp haben die Griinder im Jahre 2011 drei Monate am Startup-Bootcamp
in Kopenhagen teilgenommen. Durch ein Accelerator-Programm erhielten sie 10.000 Euro. Bis
dahin haben sich die Grinder mit ca. 80.000 Euro selbst finanziert.

Nach dem Accelerator-Programm erhielt das Startup ein Investment in Héhe von 500.000 Euro
von einem grofRen Venture-Capital-Investor aus London. Die Investoren haben den Grindern
nahegelegt, ihren Standort nach Berlin zu verlegen. Dort sei es billiger als in London und
internationaler als in Wien.

Die Anschlussfinanzierung gestaltete sich schwierig, da die Investoren den Glauben an das
Produkt verloren hatten. GrolRe Wettbewerber, wie Suchmaschinen aus den USA, hatten bereits
reifere Losungen auf den Markt gebracht. Der Venture-Capital-Investor aus London hétte nur
weiter investiert, wenn ein weiterer Lead Investor eingestiegen waére.

Mit dem weiterentwickelten Produkt (Suchmaschine) war es ebenfalls schwierig neue
Investoren zu gewinnen. Das Unternehmen existierte bereits mit einer Bewertung von 3
Millionen Euro und hatte bereits alte Venture-Capital-Investoren gewonnen. Mit einem neuen
Produkt hatte man jedoch eine Seed-Finanzierung benétigt. Dies war fir neue Investoren nicht
ansprechend genug.

Die Grunder hatten sich auch Uber deutsche Férdermittel informiert, wie beispielweise den
High-Tech-Grunderfond. Letztendlich gab es dort aber kein Interesse an einer Idee fur den
B2C-Markt.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Beziliglich der Finanzierung sah der Griinder das Problem fiir die damalige Zeit, dass Seed-
Finanzierungen relativ einfach zu bekommen waren, Round-A-Finanzierungen jedoch sehr
schwierig.

Staatliche Zuschisse in Form von Verdopplungen der kommerziellen Investitionen sieht der
Griinder als den falschen Ansatz. Zitat: ,,Weil es ist und bleibt ein Risikoinvestment. Das ist ja
auch ok. Ein VC macht zehn Investments im Jahr und acht davon werden scheitern. Das ist aber
auch ok fir die. So muss es auch sein. Dann muss der Staat die acht nicht wieder auffangen und
helfen. Sondern er muss ein Umfeld schaffen, sodass diese Investments gut funktionieren, und
einfach abzuwickeln sind. Das Problem an den ganzen Férderprogrammen, so gut die auch sind,
wie bei dem HTGF oder so, die halten dich davon ab, deine eigentliche Produktidee zu
entwickeln. Wenn dein Produkt schlecht ist, dann tust du den Tod deines Produkts kinstlich
hinausztgern. Weil dann kriegst du noch Forderungen und im Endeffekt weilt du ganz genau,
dass wenn du kein anderes Kapital als Investment reinbekommst, wird es eh nichts mehr
werden. Du musst schon versuchen am freien Markt Kapital zu bekommen. Weil dann ist das
Produkt so gut, das verkauft sich so gut, dass du kein Kapital brauchst. Da tut der Staat oft zu
stark helfen und das kinstlich am Leben erhalten. Da ist der besser bedient, wenn der ein
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besseres Umfeld schafft fur die VCs, dass die einfach investieren kénnen und keine hohen
Hurden haben dabei, keine rechtlichen Hirden haben dabei. Dass man leichter Mitarbeiter
bekommt. Bei Formalitaten fur Mitarbeiter aus dem Ausland, dass die einfacher werden, fiir
einen, der super gut ist, aber kein Visum fiir die EU bekommen hat.*

Neben den Herausforderungen beziglich des Produkts, des Wettbewerbs und der Finanzierung
ergaben sich flr das Startup noch weitere Probleme. So war beispielsweise das Vertragswerk
mit den Venture-Capital-Investoren sehr kompliziert, unverstandlich formuliert und nicht
grinderfreundlich. AuBerdem missen selbst fir Anwaltskosten in diesem Zusammenhang
mehrere Tausend Euro gezahlt werden. Standardvertrage, wie bei Y Combinator, kdnnten hier
weiterhelfen.

Die starke Risikoaversion der deutschen Nutzer bezlglich des Datenschutzes war aulerdem
auch eine weitere Herausforderung.

Generell wirde sich der Grunder winschen, dass Zwangsmitgliedschaften bei
Wirtschaftskammern abgeschafft werden und Investitionen steuerlich begiinstigt werden.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Gerade Berlin ist ein interessanter Standort fur den Griinder. Es ist relativ billig im Vergleich
zu Wien. Ein internationales Netzwerk und ein gutes Netzwerk von Startups sind vorhanden.
Auch ein breiteres Angebot an Akzeleratoren, Talenten und Investoren ist zu finden. Viele
regulatorische und administrative Angelegenheiten sind im Vergleich zu Osterreich noch
relativ einfach. Auch die positive Fehlerkultur war in Berlin deutlicher zu spiren als in Wien.

Rolle im Innovationssystem
Das Startup hatte die Vision, eine européische Suchmaschine mit einem Archiv fur den
Browserverlauf zu werden. Die Nutzerakquirierung erwies sich als besonders herausfordernd.

Naben der grofen Konkurrenz aus den USA war auch die Finanzierung des Unternehmens
problematisch. Ungeféhr vier Jahre nach der Griindung wurde das Unternehmen eingestellt.
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S06 | IKT: App zur Unterstutzung der Pflege von Beziehungen in der Medien- und
Musikindustrie

Firmenstandort Kiel
Grindungsjahr 2017
Mitarbeiter 9 (2018)
Umsatz k. A.

Wertversprechen Das Startup bietet eine Software fiir Networking, Beziehungs-, und
Interaktionsmanagement in der Medien- und Musikindustrie

Finanzierung Eigenfinanzierung, Business Angels

Herausforderung Fehlende Agilitét bei staatlichen FérdermaRnahmen,
Personalakquise und Teamentwicklung

Griundungsgeschichte

Die Idee flr das Unternehmenskonzept des Startups entwickelte der Griinder bereits in dem
Jahr 2003, da er damals seine Doktorarbeit absolvierte und innerhalb dieser Herausforderungen
des Kiinstlermanagements und der Kiinstlerentwicklung identifizierte. Schon damals wére der
Grinder sich bewusst gewesen, dass man seine erarbeiteten Ergebnisse in eine Software
ubertragen konnte. Nach Sammlung relevanter Praxiserfahrung in der Musikbranche hétte er
die ldee ausgearbeitet und sich entschieden, auf das Networking- und Beziehungsmanagement
in der Musikindustrie zu fokussieren.

Das Grinderteam bestlinde aus einer Frau und drei Mannern, welche alle aus Deutschland
kommen. Der interviewte Griinder hat einen Doktortitel in Musikwirtschaft und sei vor
Grindung bereits in der Musikbranche mit einem eigenen Label selbststandig gewesen. Ein
weiterer Mitgriinder habe einen Doktor in Physik, sei Spezialist in der Softwareentwicklung
und habe bereits am MIT und als Gastprofessor in Taiwan gearbeitet. Die beiden anderen
Mitgriinder sind dem interviewten Griinder zufolge ein Unternehmerehepaar aus Kiel, die eine
Denkfabrik mit 60 Mitarbeitern flr innovative Geschaftsmodelle und -prozesse fiihren. Die
beiden seien nicht im operativen Geschéft involviert, ibernehmen primar eine strategische
Rolle und fungieren als Business Angels fur das Startup.

Offiziell wurde das Startup im April 2017 gegriindet, um eine Software-as-a-Service-Plattform
fur Klnstlermanagement zu entwickeln. Der Griinder sagt, dass hierfur anfangs Interviews mit
potenziellen Kunden geflhrt wurden, um bestehende Herausforderungen im
Kinstlermanagement zu identifizieren. Auf Basis dieser Erkenntnisse ware die Produktidee
finalisiert worden: ein digitaler Assistent fir Beziehungsmanagement. Momentan befinde sich
das Produkt des Startups in der Beta-Phase, d.h. unter anderem wird das Produkt von einer
kleinen Anzahl von Nutzern getestet bis es im Winter auf den Markt gebracht wird.
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Aktuelles Geschaftsmodell

Laut dem Griinder bietet das Startup eine App fur erleichtertes und tiberschaubares Networking,
Beziehungs- und Interaktionsmanagement von privaten und geschaftlichen Kontakten in der
Medien- und Musikindustrie an. Der angebotene digitale Assistent strukturiere das Netzwerk
des Anwenders und gebe Handlungsempfehlungen, welche Beziehungen beispielsweise zu
priorisieren sind, um den bestmoglichen wirtschaftlichen Vorteil aus dem eigenen Netzwerk zu
ziehen.

Die Zielgruppe des Startups seien Manager, Kinstler, Agenturen und Plattenfirmen in der
Musikindustrie, aktuell. Es wurde sich auf die Lander Deutschland, Osterreich, Schweiz,
Grol3britannien, USA und Canada fokussiert, da diese fur die Zielgruppe 50% des Weltmarkts
ausmachen wirden und mit deutscher und englischer Sprache abzudecken seien. Zwar ist die
App auf die Musikbranche ausgerichtet, allerdings konne sie auch fiur Akteure in anderen
Branchen interessant sein, die ihr Beziehungsmanagement optimieren mochten. Gemald dem
Grinder kdnnten in Zukunft daher auch kleine und mittelgrof’e Unternehmen sowie Griinder
und Selbststandige aus anderen Branchen als mogliche Kunden in Betracht kommen.

Die wichtigsten Ressourcen seien das Personal und das eigene Netzwerk, Uber das das
Marketing und die Vermarktung betrieben wird.

Das Geschéftsmodell sei ein kostenpflichtiger Premiumservice, fir den eine Subscription-
Geblhr gezahlt werden muss. Entweder stellen sich die Kunden die Module, die fir sie relevant
sind, selbst zusammen oder sie abonnieren alle Module zu einem rabattierten Preis. Zukiinftig
sollen zugeschnittene Produktkonfigurationen fur einzelne Kundengruppen angepasst werden,
welche unterschiedliche Bedurfnisse haben. Der groRRte Kostentreiber seien die Personalkosten,
wobei in Zukunft noch Marketingkosten als bedeutender Kostentreiber hinzukommen werden.

Die wichtigsten Partner sind laut des interviewten Grunders das Griinderehepaar und ein
weiterer Investor aus dem Freundes- und Familienumfeld. Zusétzlich gelten bedeutende
Personen aus den Zielgruppen als wichtige Geschaftspartner. Beispielsweise koénnte der
Geschéaftsfuhrer eines Verlags das Tool an seine/ihre Kunstler und Manager weiterempfehlen
und somit als Multiplikator fiir die Verwendung der App agieren. Aktuell verfolge das Startup
eine Erweiterung der strategischen Partner und baut eine Kooperation mit einer
Unternehmensberatung auf.

Unternehmensstrategie

Laut dem Grinder mochte sich das Startup langfristig entweder auf das bestehende Modul
fokussieren oder weitere Module fortlaufend entwickeln und hinzufiugen. Aktuell wére
diesbeztiglich noch keine Entscheidung getroffen worden. Eine Exit-Strategie bestlinde zu
diesem Zeitpunkt nicht und auch fiir die Zukunft sei keine vorgesehen, da der Griinder zu
emotional mit dem Thema verbunden sei. Allgemein tendiere der Griinder dazu, ein profitables
Unternehmen aufzubauen anstatt eine auf hohen Verlusten basierende Wachstumsstrategie zu
verfolgen. Laut des Griinders lasst sich ein profitables Unternehmen im Téatigkeitsbereich des
Startups entwickeln, da Beziehungsmanagement brancheniibergreifend essentiell sei.
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Finanzierung

Die erste Akquise finanzieller Mittel stellte dem Griinder zufolge flr das Startup keine grofie
Herausforderung dar. Laut dem Grinder investierte das Grunderteam in der ersten
Finanzierungsrunde eigenes Kapital, anschliefend investierte das Griinderpaar sowie ein
weiterer Familienkontakt in das Startup. Auf diese Weise ist die Finanzierung laut des Griinders
bis Anfang 2019 gesichert. Aktuell betriebe das Startup Akquise fiir eine Seed-Finanzierung,
mdoglicherweise mit einem neuen strategischen Partner. Zudem wirde das Griinderehepaar auch
zukiinftig als Business Angels unterstiitzen. Externe Finanzierungspartner seien noch nicht
kontaktiert worden, da das Startup noch nicht am Markt ist und die Grunder dies deshalb als zu
frih erachten.

Herausforderungen

Als besondere Herausforderung nennt der Grunder die Akquise staatlicher Fordermittel.
Urspringlich war ndmlich auch eine Foérderung des Staates (BFI) geplant. Nachdem das Startup
uber ein halbes Jahr die einzureichenden Dokumente vorbereitet hatte, erkannte das Startup,
dass sich aufgrund der blrokratischen Prozessen und Férderbedingungen (z.B. Projektstart erst
nach Genehmigung) die Griindung stets herauszdgerte und brach die Antragstellung daraufhin
ab. Die Anforderungen und Prozesse dieser staatlichen FérdermaBnahme lassen sich laut des
Grinders nicht mit einem agilen Unternehmen vereinbaren:

,,[Den Prozess] aber abgebrochen haben, weil wir realisiert haben, dass die
Forderung, so wie sie konzipiert ist, sich wiederspricht mit agiler
Entwicklung. Der Hintergrund von diesen Fordermalinahmen, die groRere
Topfe betreffen, erfordert eigentlich eine Waterfall-Methodik, weil davon
ausgegangen wird, dass man die Forschung- und Entwicklung fordert, aber
nicht die Zeit, wo man am Markt ist.

Das Erlernen von agilen Methoden fiel dem Startup anfangs aber auch selbst schwer. Laut dem
interviewten Griunder ist agiles Arbeiten ndmlich nicht im Menschen verankert. Der
Grundinstinkt des Menschen sei, sich auf ein Gesamtergebnis oder -konzept auszurichten.
Einen Fokus auf agile und flexible Arbeitsmethoden zu legen, stellte somit eine weitere
Herausforderung fur das Startup dar.

Eine Herausforderung sieht der Grinder auch in der Teamzusammenstellung zu Beginn der
Grundung. Das Grinderteam kannte sich teilweise vorher noch nicht und besal verschiedene
fachliche Hintergriinde. Gemé&lR dem Grinder musste das Team dementsprechend erstmal
lernen, sich kommunikativ und in der Zusammenarbeit aufeinander einzustellen.

Einschatzung zum Standort Deutschland

,,;Also in Deutschland wird, was ich so wahrnehme, durchaus noch kleiner
gedacht als in anderen Ldndern. *

Laut dem Griunder wird in Amerika zwar deutlich mehr in Startups investiert, einen direkten
Vergleich mit anderen Landern kdnne er jedoch aufgrund von mangelnder Erfahrung nicht

160



aufstellen. Seines Erachtens wird das Thema Startups in der Politik in Deutschland jedoch
momentan immer attraktiver. Dies dufere sich durch die vermehrte Medienberichterstattung
oder auch durch verschiedene Veranstaltungen wie beispielsweise Startup-Wettbewerbe. Auch
die Landesregierung am Standort des Startups (Kiel) sei digitalaffin und unterstiitze Startups
durch die Bereitstellung entsprechender Veranstaltungen und Netzwerke. Beispielsweise
schlossen Kiel und San Francisco 2017 eine Stadtepartnerschaft, wodurch unter anderem auch
Beziehungen zum Silicon Valley hergestellt werden kénnen.

Handlungsbedarf

Da fur ein Startup Personal eine essentielle Rolle fir die Produktentwicklung und den
Unternehmenserfolg darstelle, sei es laut dem Griinder wichtig, die Personalakquise fur
Startups zu vereinfachen. Inshesondere wére eine Anlaufstelle hilfreich, die im Gegensatz zum
Arbeitsamt sich auf die Bedurfnisse von Startups konzentriert und spezialisierte Fachkréfte
vermittelt:

,, Vielleicht so eine Anlaufplattform zu bieten, die sich (...) stdrker auf die
Bediirfnisse von Startups (...) fokussiert, (...) [auf der] nicht
Ausbildungsplitze gesucht werden, sondern Fachkrdfte.

Dies kdnne das Arbeitsangebot und die Nachfrage von Startups nach Fachkréften besser
zusammenbringen. Der Griinder habe bisher zwar noch keine teuren Stellenanzeigen auf
Portalen wie Stepstone aufgeben mussen, da die bisherigen Teammitglieder sich aus dem
eigenen Netzwerk ergeben haben, allerdings konnte eine solche Plattform die Personalakquise
flr Startups vereinfachen.

Rolle im Innovationssystem

Die Unternehmensidee basiert auf empirischen Ergebnissen, die wéhrend der Promotion des
Grlnders erarbeiteten wurde. Der universitdre Kontext nimmt somit eine essentielle Rolle flr
die urspringliche Konzeptentwicklung ein. Durch die zusétzliche Praxiserfahrung des
Grinders adressiert das Unternehmenskonzept somit sowohl die in der Wissenschaft als auch
die in der Praxis erdrterten Herausforderungen und kénnte daher als eine besonders innovative
und relevante Anwendung gelten. Aktuell befinde sich das Produkt des Startups jedoch noch in
der Beta-Phase, den letztendlichen Erfolg konnen einige interne und externe Akteure
beeinflussen. Entsprechende interne Akteure sind neben Mitarbeitern, die im Unternehmen
direkt beteiligten Business Angels. Durch diese ist nicht nur die finanzielle Unterstiitzung
sichergestellt, sondern auch fir die strategische Beratung gesorgt. Externe Akteure sind vor
allem die Geschéaftspartner und der Staat. Die Kooperation mit Musikmanagern und
bedeutenden Kiinstlern konne beispielsweise das Image des Startups und somit die zunehmende
Nutzung der entwickelten Produkte fordern. Der Staat spiele ebenfalls eine wichtige Rolle, da
dieser insbesondere in Kiel versuche, grindungsfreundliche Rahmenbedingungen und Startup-
Netzwerke zu implementieren.
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Das Startup wurde bereits von einem wichtigen Branchenmagazin auf dem Frontcover
empfohlen, gewann bei einem Startup Wettbewerb den ersten Preis und war bei einem weiteren
nominiert.

Umgang mir Scheitern
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Abbildung 30: S06 - Rolle im Innovationssystem
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S07 | Finanzbranche: Online Geschéaftskonten fir junge Unternehmen

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2016
Mitarbeiter 30 (2018)
Umsatz k. A.

Wertversprechen Ein nutzerfreundliches, zeitsparendes und auf die speziellen
Bedurfnisse von Startups und KMUs zugeschnittenes Online-
Geschaftskonto mit Anbindung zu modernen Softwareldsungen

Finanzierung (Internationales) Wagniskapital, Business Angels

Herausforderung Uberzeugung von Investoren, Akquise von passenden und
qualifizierten Mitarbeitern, gesetzliche Anforderungen und
Regulierung

Griundungsgeschichte

Fast alle Mitgrinder des Startups haben laut der interviewten Griinderin vorher bereits
Unternehmen gegrindet und stiellen dabei auf enorme Schwierigkeiten bei der Ergffnung von
Geschaftskonten fir ihre noch recht jungen Unternehmen (z.B. schlechter Kundenservice und
komplexe bzw. langwierige Kontoeroffnungsprozesse). Aulerdem mangele es bei
existierenden Banken an wesentlichen Funktionalitaten, die fir Startups und kleine
Unternehmen essentiell sind, wie beispielsweise Firmenkarten fur mehrere Firmengrinder, von
komplexen Online-Banking-Benutzeroberflaichen ganz zu schweigen. GeméalR den Grindern
entstand daher die Idee, die modernste und am weitesten entwickelte Geschéftsbank fir kleine
und mittlere Unternehmen aufzubauen und das Angebot auf die Bedurfnisse von Grindern
anzupassen. Es seien zahlreiche Interviews mit européischen Unternehmen gefiihrt worden und
2017 ging das Startup schlielich an den Markt.

Das Grunderteam besteht aus sechs Personen. Darunter seien unter anderem ein ehemaliger
Manager of Operations bei Siemens, eine ehemalige Unternehmensberaterin sowie ein App-
Entwickler. Der Groliteil der Mitgrinder habe schon mehrere Startups gegriindet und verflige
somit Uber Expertise in diesem Bereich.

Anfang 2018 schloss das Startup eine Seed-Finanzierungsrunde Uber 2,2 Millionen Euro ab.
Dieses Geld floss in die Produktentwicklung, die Einstellung neuer Mitarbeiter und diente dem
Wachstum im deutschen Markt.

Aktuelles Geschaftsmodell

Im Vergleich zu herkdmmlichen Banken, dauere bei dem Startup das Erdffnen eines
Geschaftskontos nur wenige Minuten und wird komplett online getétigt. Fur die Freischaltung
des Kontos werden lediglich Informationen tber das Unternehmen und tiber die Gesellschafter
benoétigt. Zur personlichen Identifikation ist der Vorweis eines Reisepasses oder
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Personalausweises per Video-Chat ausreichend. Innerhalb von 48 Stunden wird daraufhin das
Konto freigeschaltet. Mit einer Business-MasterCard kénnen im Anschluss online und offline
Zahlungen getatigt werden. Die Vorteile eines solchen Kontos liegen in der Einfachheit der
Bedienung sowie der kostenlosen und zugigen Kontoer6ffnung. Zudem biete das Startup neben
dem reinen Zahlungsverkehr viele weitere Features wie beispielsweise eine automatisierte
Buchhaltung und giinstige Fremdwéhrungstransaktionen an. Die Benutzeroberflache gelte als
sehr Gibersichtlich und minimalistisch, da alle Finanzthemen eines Unternehmens an einem Ort
gesammelt und tberwacht werden kénnen. Unternehmen konnen sich der Grinderin zufolge
dadurch auf das Wesentliche ihres Geschéafts konzentrieren und werden nicht von
administrativen und zeitaufwendigen Hirden bei Banken abgehalten.

Das Angebot von SO7 richte sich derzeit an Startups in der Griindungsphase sowie kleine und
mittlere Unternehmen aus Deutschland mit bis zu 30 Mitarbeitern und bis zu zwei Millionen
Euro Jahresumsatz. Das Startup mochte sich zudem auf schnellwachsende sowie ,,tech-affine*
und bargeldlose Unternehmen konzentrieren.

Zu den wichtigsten Ressourcen des Unternehmens zéhlen vor allem die Mitarbeiter. Laut der
Grinderin hat das Startup das Bestreben Mitarbeiter mit unterschiedlichen Fahigkeiten und
Ausbildungen einzustellen, um letztendlich Experten fir jeden Fachbereich zur Verfigung zu
haben. Durch die proaktiven MeinungsauBerungen der Mitarbeiter koénne sich das
Geschaftsmodell namlich stets weiterentwickeln, beispielsweise wird das erfolgreiche
Fundraising in diesem Jahr auch den Kompetenzen des Teams zugeschrieben.

Die Idee hinter dem Preismodell nennt sich ,,Pay as you grow*. Hierbei gibt es ein kostenloses
Basiskonto mit einem eingeschrankten Funktionsumfang, welches insbesondere fur
Kleinstunternehmen gedacht ist. Sobald diese wachsen und auch die Banking-Bedurfnisse
tiefergehender sowie komplexer werden, stehen zwei weitere (kostenpflichtige) Pakete zur
Verfligung, welche dann einen deutlich gréReren Funktionsumfang bieten. So kann sich jedes
Unternehmen je nach Phase fir das flr sich richtige Paket entscheiden.

Der wichtigste Partner des Unternehmens sei ein Berliner Fintech-Unternehmen, welches mit
seiner deutschen Banklizenz als Plattform fungiert, an die andere Fintechs andocken kdnnen.
Zusammen mit den regulatorischen Mdoglichkeiten der volllizensierten Bank, konne das Startup
somit vollwertige Finanzdienstleistungen anbieten. Nachdem 12 potentielle Banken als Partner
zur Auswahl standen, wurde sich fur das Berliner Fintech-Unternehmen entschieden, da es laut
der Grunderin die Mission des Startups verstand und ihm gentigend kreativen Freiraum lies. In
den kommenden Monaten wiirden weitere Partnerschaften mit weltweit erfolgreichen Fintech-
Startups bekannt gegeben werden, damit den Kunden die bestmdgliche Unterstitzung
dargeboten werden kann.

Unternehmensstrategie

Die wichtigsten Kennzahlen fiir das Startup seien das Kundenwachstum sowie die Anzahl
aktiver Kunden. Die Grunderin sagt, dass mit dem durch das Fundraising eingenommenen Geld
das Unternehmen weiter expandieren, also neue Mitarbeiter einstellen, weitere Features fir die
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Geschéftskonten entwickeln sowie diverse Produkte von Fintech-Partnerunternehmen in die
Online-Plattform integrieren wird.

Innerhalb der ndchsten Jahre strebe das Startup an, der flihrende Anbieter fur Geschaftskonten
am Markt zu sein. Aktuell liege der Fokus auf deutschen Unternehmen und Startups, spater soll
auch in andere européische L&nder expandiert werden.

Eine Exit-Strategie wird momentan noch nicht explizit verfolgt, wichtiger sei es vorerst das
Startup auf eine angemessene MarktgroRe zu bringen und letztendlich einer der wichtigsten
Anbieter in Europa zu werden. Die Investoren des Startups bringen sowohl die notwendige
Geduld als auch das Verstandnis fiir eine solide Entwicklung des Geschéfts mit, welche ein
gesundes Wachstum bedingen. Ein Exit miisse am Ende neben einer finanziellen Komponente
auch strategisch Sinn machen und so wird sich das Griinder-Team potenzielle Angebote in der
Zukunft auch immer vor diesem Aspekt anschauen.

Finanzierung

Anfang 2018 hat das Startup in einer Seed-Finanzierungsrunde Uber 2,2 Millionen Euro
eingesammelt, bei der ein groRer britischer VC Fonds eingestiegen ist und einige bisherige
Business Angels herausgekauft hat. Laut der Griinderin hat das Startup bislang keine staatlichen
FoérdermaRnahmen genutzt, da die Prozesse und Anforderungen aufwendig und komplex sind
sowie teilweise nicht mit der Realitat von Startups kompatibel sind.

Herausforderungen

,,Das Fundraising ist eine besonders grof3e Herausforderung, besonders in
der Anfangsphase. “

Eine Herausforderung war der Fundraising-Prozess. Zu Beginn, Investoren von einem Startup
zu Uberzeugen sei auch fir Seriengriinder schwierig, vor allem, wenn man nicht schon eine
erfolgreiche Unternehmensgriindung samt Exit vorweisen kann. Der gesamte Prozess dauerte
flir das Startup 12 Monate, wobei allein sechs Monate ben6étigt wurden, um den richtigen
Partner zu finden. Es ging den Griindern namlich nicht nur darum, Geldgeber zu finden, sondern
diese sollten aus Sicht der Griinderin auch zu der Vision des Startups passen.

Als die grofite Hiirde wird bei dem Startup die Akquise passender Mitarbeiter gesehen. Diese
mussen laut der Griinderin zur gleichen Zeit in die Unternehmenskultur passen, wie auch sehr
gute Arbeit leisten und als Experten der jeweiligen Arbeitsbereiche fungieren.

., Riickblickend wiirde ich jetzt jedoch sagen, dass die grofite Hiirde dennoch
das Finden von geeigneten Mitarbeitern war. (...) Jeder neue Mitarbeiter, der
neu dazukommt, sollte eigentlich schlauer sein, als man selbst. **

Da es aktuell viele dynamische Fintech-Unternehmen geben wirde, sei die Konkurrenz um
geeignete Fachkréfte besonders groR. Um trotzdem gute Leute akquirieren zu kénnen, sei der
frihe Aufbau eines Netzwerks essentiell.
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Einschatzung zum Standort Deutschland

Das Startup wurde in London gegriindet, zog dann jedoch nach Deutschland, da man sich auf
Deutschland als Zielmarkt geeinigt habe, da dort die Probleme fir junge Unternehmen
besonders evident sind. Innerhalb von Deutschland entschieden sich die Grunder bewusst fur
den Standort Berlin, da dort ein groRes Okosystem an Startups (und somit Kunden) sowie eine
ausgepragte Investoren-Szene vorhanden ware. Zudem gabe es in der Hauptstadt viele
qualifizierte und gut ausgebildete Fachkrafte. Allgemein schétzt die Griinderin Deutschland
und vor allem Berlin als sehr griinderfreundlich ein.

,Auf Basis der Befragungsergebnisse wurde schnell klar, dass deutsche
Unternehmen im Vergleich zu anderen Landern die meisten Probleme mit
herkommlichen Banken hatten. *

Im internationalen Vergleich wiirden sich die Banken in Deutschland also weniger fur die
Bedurfnisse von jungen Unternehmen in der Griindung interessieren. Deshalb wurden hier die
grolRten Chancen gesehen, sich einen Vorteil im Wettbewerb zu verschaffen. Zudem héatte es
zur Grindung des Startups im amerikanischen Markt bereits Konkurrenten gegeben, die
ahnliche Produkte oder Dienstleistungen angeboten hatten und somit bereits weiter
fortgeschritten ~ waren. Deutschland hatte hier zufolge der Griinderin  einen
Verzogerungsnachteil im Fintech-Bereich erfahren, den es nun aufzuholen gilt.

Handlungsbedarf

Die Grunderin appelliert, dass man Grinder und Startups zu Beginn finanziell entlasten solle.
Denn meistens stehen Griindern wenige finanzielle und personliche Ressourcen zur Verfiigung
und die Kosten wie beispielsweise eine bestehende private Krankenversicherung seien nur
schwer zu stemmen. Fr viele Personen seien solche finanziellen Risiken und Unsicherheiten
auch Hauptgrunde, warum nicht gegriindet wirde. Als sinnvoll erachtet die Griinderin daher
MaRnahmen, die Grindern die Sorge um finanzielle Mittel abnimmt und den Gang ins Risiko
abmildern:

., Grundsdtzlich find ich dieses Stipendium fiir Leute, die aus der Uni heraus
grinden wollen super.

Rolle im Innovationssystem

Innerhalb von Deutschland sei das Fintech-Startup eines der ersten gewesen, welches sich auf
die Bedurfnisse von kleineren und mittleren Unternehmen fokussiert. Somit spielt das Startup
eine wichtige Rolle im Innovationssystem in Deutschland, da durch die bereitgestellte
Plattform, sich Unternehmensgriindungen vereinfacht und effizienter durchfiihren lassen.

Die erfolgreiche Umsetzung des Leistungsversprechens sei von verschiedenen Akteuren
abhangig. Zum einen seien dies die eigenen Mitarbeiter, da deren Expertise ausschlaggebend
flr die positive Unternehmensentwicklung sei. Des Weiteren sei dies die Kooperation mit
einem grolReren Fintech-Partnerunternehmen, wodurch das Startup tberhaupt erst in die Lage
versetzt werden konnte, Finanzdienstleistungen anzubieten. Der Staat stelle grundsétzlich
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schon grindungsfreundliche Rahmenbedingungen bereit, Startups kdnnten jedoch zuséatzlich
durch staatliche Fordermalnahmen oder finanzielle Entlastungen unterstiitzt werden. Die
finanziellen Mittel des Startups beruhen aktuell auf einer Investition eines grof3en britischen
VC Fonds sowie Business Angels aus der Bankenbranche. Der Staat sowie die (Wagnis-
)Kapitalgeber in Deutschland spielen aktuell also keine grof3e oder forderliche Rolle fur das
Wachstum von S07.

In der Zukunft méchte sich das Startup als einer der wichtigsten Player im européischen Markt
etablieren. Auf dem amerikanischen Markt seien jedoch schon seit einiger Zeit &hnliche
Fintechs tatig, sodass ein Wettbewerbs- und Verzogerungsnachteil diesen Unternehmen
gegenuber bestunde.

Kultur

Kapitalgeber &
Crowdfunding

-
[ Mitarbeiter "—"
L

Staat ]

\ [ Etablierte Unternehmen ] /

Abbildung 31: SO7 - Rolle im Innovationssystem
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S08 | IKT: Nachristung alter Industrieanlagen zur Cloud-Nutzung

Firmenstandort Minchen, Deutschland
Grindungsjahr 2018

Mitarbeiter 4 (2018)

Umsatz k.A. €

Wertversprechen Digitalisierung der Daten von Bestandsmaschinen

Finanzierung EXIST-Grunderstipendium, WIPANO, Accelerator Programm

Herausforderung Stakeholder-Management, Rahmenbedingungen staatlicher
FordermalRnahmen und Blrokratie

Griundungsgeschichte

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.
Geschaftsmodell

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.
Unternehmensstrategie

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.
Finanzierung

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.
Herausforderungen und Handlungsbedarf

Das Startup sieht eine Herausforderung im Stakeholder-Management. Dieses werde durch
rechtliche Regularien und der damit verbundenen Burokratie erschwert.

»In der Geschdftskontoerrichtung, da gibt es jetzt ein neues Gesetz, zur
Geldwasche. Da haben die meisten Banken gesagt, wir wollen, dass alle
Stakeholder von der Firma personlich zur Geschaftskontoerdffnung da sind.
Und wir haben auch jemanden, der nur im Minimalbetrag, einfach nur so,
weil er uns unterstitzt, in der Firma drinnen ist, und der hatte dann dort auch
personlich anwesend sein mussen, seine Vollmacht héatte nicht gereicht. Da
ist dann unser Banktermin floten gegangen. *

Demzufolge entstehen zwar durch eine groRe Anzahl an Stakeholdern neue Mdglichkeiten,
binden das Startup allerdings auch in seiner Entscheidungsfreiheit und verzdgern die zeitliche
Entwicklung.
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Eine weitere Herausforderung, der das Griinderteam gegeniiberstand, waren laut dem Griinder
auch die Rahmenbedingungen des EXIST-Grinderstipendiums sowie der dadurch entstandene
eng getaktete Zeitplan.

., Was uns echt gestort hat, ist der Zwang bei EXIST, dass man nicht
gegriindet haben darf, bevor man das Geld bekommt oder bevor die
Forderung losgeht. Das heil3t wir haben am 1.Tag EXIST bekommen und sind
dann am 2. Tag zum Notar gegangen und hatten dann ziemlichen Stress die
ganze Patentgeschichte durchzubringen. [...] [Hiitte] diese Bedingung nicht
bestanden, dann hatten wir das Ganze viel entspannter angehen konnen. *

Somit werden Prozesse kiinstlich nach hinten verschoben. Diese zeitliche Verzdgerung kann
auch unter Bericksichtigung der Wettbewerbssituation problematisch sein. Des Weiteren sieht
der Grunder den burokratischen Aufwand bei staatlichen Fordermalinahmen problematisch.

., Also wir haben jetzt ein Sachkostenbudget und das lduft iiber den Lehrstuhl
und wir missen wegen jeder Sache 3-4 Prozessschritte bei der Abrechnung
uber den Lehrstuhl machen und teilweise ware es total unkompliziert, wenn
wir das Geld privat zur Verfligung héatten oder eben in der Firma. Dann
macht man einfach eine Bestellung und gut ist! So nimmt das Ganze relativ
viel Zeit in Anspruch. “

Dieses Beispiel zeigt deutlich, dass Maglichkeiten, die das Startup generell unterstltzen sollen,
neue Herausforderungen hervorrufen und diese meist in Zusammenhang mit burokratischem
Aufwand stehen.

., Die ganzen Schritte, die man da durchlduft, die haben schon irgendwie ihre
Richtigkeit und einen Grund. Und dass da dann immer etwas so lange dauert,
das ist nattrlich nicht schon, aber ich kdnnte jetzt nicht sagen, dass man da
jetzt die oder die Malnahme flr einfihren. Also am Ende ist es eine
Informationssache. Es ist schon eine sehr komplexe Situation mit dem Ganzen
Zusammenhang, die verschiedensten Register und Steuern und alles.. *

Laut dem Griunder besteht insbesondere Handlungsbedarf bei der Bereitstellung von
Informationen, da dies bei der Grindung eines Startups sowie in den ersten Jahren sehr
unterstitzend ist. Zwar konnte das Startup auf die Unterstiitzung von Mentoren zurtickgreifen.
Diese Mdglichkeit habe allerdings nicht jedes Startup, somit sei eine strukturierte Bereitstellung
von Informationen umso wichtiger.

Einschatzung zum Standort Deutschland
Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.
Rolle im Innovationssystem

Das Startup befindet sich bereits kurz nach der Grindung in einem Innovationssystem mit
vielen, sehr unternehmerisch denkenden Akteuren. Der erste entscheidende Akteur in der
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frihen Phase ist fir das Startup die Universitat. Diese unterstiitzt beim Ideenaustausch,
Wissenstransfer, Mentoring und Netzwerken. Denn laut dem Griinder hatten Mentoren vom
CDTM bereits einen groflen Einfluss auf die erfolgreiche Bewerbung von staatlichen
Fordermanahmen und waren ebenfalls die Schnittstelle zum Ideengeber. Der zweite
entscheidende Akteur ist ein Accelerator als Intermediér. Dieser liefert Kapital und liefert ein
Netzwerk zu etablierten Unternehmen. Aus diesem Grund steht das Startup bereits in einer
Beziehung mit einem etablierten Unternehmen. Mit diesem kooperiert es, um einen
Marktzugang zu erhalten und Technologie und Wissen zu transferieren. Somit zeigt sich, dass
sowohl die Beziehung zur Universitat als auch die Beziehung zu einem Accelerator als
Intermedidr den Aufbau eines Innovationssystems beschleunigt.

Kultur

T N

Staat ]

Etablierte Unternehmen ] /

Opportunismus

\ [ Innovationsintermediare ]

Abbildung 32: S08 - Rolle im Innovationssystem
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S09 | Finanzbranche

Firmenstandort
Grindungsjahr
Mitarbeiter
Umsatz

Wertversprechen
Finanzierung
Herausforderung

: Komplettlésung fur Mikrofinanzinstitute

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Griundungsgeschichte

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Geschaftsmodell

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Unternehmensstrategie

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Finanzierung

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Einschatzung zum Standort Deutschland
Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
Rolle im Innovationssystem

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
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7.2.2 Startups
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SUO01| Mobilitat/Logistik: Augmented Reality Software fur das autonome Fahren

Firmenstandort Minchen
Griundungsjahr 2017
Mitarbeiter ca. 50 (2018)
Umsatz k.A. €

Wertversprechen Steigerung der Sicherheit und des Fahrkomforts durch Augmented
Reality

Finanzierung Bootstrapping, Eigenkapital, Seed-VC

Herausforderung Aufbauen der Beziehung mit etablierten Unternehmen, Zertifikate

Griundungsgeschichte

Die Idee des Startups entwickelte sich laut dem Griinder im Rahmen der gemeinsamen Tatigkeit
der Grlnder in einem Automobilunternehmen. Da die Idee im Unternehmen nicht
weiterverfolgt werden sollte, entschloss sich das Griinderteam dazu, ein eigenes Unternehmen
zu griinden. Ausschlaggebend war laut eigenen Angaben die starke Uberzeugung, dass die Idee
eine Zukunft hat.

Das Grinderteam stammt laut dem Interviewpartner aus Deutschland, Russland und der
Ukraine und ist somit sehr international aufgestellt. Die Griinder arbeiteten bereits zuvor 10
Jahre lang in der Automobilindustrie, bevor sie sich entschlossen zu griinden. Erste Einblicke
in das Unternehmertum erhielt ein Grunder laut eigenen Angaben jedoch bereits auf Grund der
Tatigkeit seiner Eltern, die ein eigenes Unternehmen hatten.

Der Standort Miinchen wurde laut dem Grinder ausgewahlt, da der Standort erstens sehr
attraktiv flr Ingenieure ist, zweitens dort ein regionales Innovationssystem vorhanden ist,
drittens einen guten Zugang zur Automobilindustrie ermdglicht und viertens, weil er eine gute
Infrastruktur besitzt, sodass das Startup zukinftig auch international agieren kann.

Bis heute hat das Startup laut dem Griinder eine Seed VC Finanzierung erlangt und war bereits
Sprecher auf vielen verschiedenen Konferenzen weltweit. Der Mitgriinder sieht den groRten
Erfolg darin, dass das Startup innerhalb einer kurzen Zeit sehr viel umgesetzt hat, ein gutes
Geschaftsmodell entwickelt hat und es noch viele Mdglichkeiten gibt, sich in Zukunft
weiterzuentwickeln.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Startup kreiert laut eigenen Angaben ein Mixed Reality Navigationssystem, um die
Mobilitat in die neue Welt der autonom fahrenden Fahrzeuge zu bringen. Das Mixed Reality
Navigationssystem soll zukiinftig den Fahrer unterstitzen und ein neues Fahrerlebnis
ermoglichen. Angeboten werden laut dem Grunder Softwareldsungen, wie Augmented Reality,
eine kamerabasierte Wahrnehmungs- und Fusionslésung, erweiterte
Umgebungsiiberwachungssysteme, Fahrzeug-zu-Fahrzeug- und Infrastruktur-Komponenten.
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Ausgangsbasis war laut dem Interviewpartner, dass das Griinderteam feststellte, dass der
Ansatz wie heutige Navigationssysteme verbessert werden, nicht ausreichend ist, um dem
Fahrer ein sehr prazises Navigationserlebnis zu ermdéglichen.

Das Produkt des Startups ist laut dem Griinder in einem “Blue Ocean”, da es einen komplett
neuen Markt kreiert. Die Kundensegmente befinden sich nach eigenen Angaben zu 70% im
B2B und zu 30% im B2C Bereich. Im B2B Bereich stellen Hersteller von Navigationssystemen
sowie Hersteller von Augmented Reality Losungen potenzielle Kunden dar. Im B2C Bereich
ist das Ziel, in Zusammenarbeit mit Partnern, das Produkt in Autos zu integrieren, die von den
Konsumenten gekauft werden.

Das Startup erzielt laut dem Griinder Erlose durch die Lizenzierung der Software. Des Weiteren
verkauft das Startup Dienstleistungen, beispielsweise die Integration der Ldsung in das
Automobil.

Im Startup spielt laut eigenen Angaben das Ingenieurwesen eine sehr wichtige Rolle. Dariiber
hinaus zahlt eine schnelle und gute Kommunikation im Unternehmen zu einer der wichtigsten
Aktivitdten, da sich das Startup so einen Wettbewerbsvorteil gegentber etablierten
Unternehmen verschafft. Denn es kann auf Grund seiner agilen Arbeitsweise, im Gegensatz zu
etablierten Unternehmen, Informationen schnell verarbeiten.

Die meisten Mitarbeiter des Startups haben Mathematik oder Informatik studiert und gute
Kenntnisse in den Bereichen Computer Vision, Artificial Intelligence und Machine Learning.
Diese Fahigkeiten sind wichtig fir das Startup, da das Produkt stark von der Forschung der
Mitarbeiter abhangt.

Partner sind ebenfalls sehr wichtig fur das Unternehmen, da sie einen Vertriebskanal darstellen.
Das Startup mdchte in Zukunft insbesondere mit groRen Unternehmen, die Navigationssysteme
oder Augmented Reality Produkte herstellen, zusammenarbeiten. Zwar befindet sich das
Startup bereits in Gesprachen mit potenziellen Partnern, aber es gab bisher laut dem Griinder
noch keine konkrete Partnerschaftsvereinbarung.

Die Wettbewerbssituation ist aktuell ebenfalls laut dem Griinder noch sehr tbersichtlich. Denn
bisher gibt es nur zwei Unternehmen weltweit, die zu wirklichen Wettbewerbern werden
konnen. Daher sieht sich das Startup bisher keiner groRen Gefahr durch Wettbewerb ausgesetzt.

Unternehmensstrategie

Das Startup empfindet es auch in Zukunft als sehr wichtig, die Kontakte in der
Automobilindustrie auszubauen, sodass Partnerschaften entstehen kénnen. Zudem will das
Startup weltweit Bekanntheit erlangen. Daher nehmen sie heute schon an internationalen,
themenspezifischen Veranstaltungen teil.

Eine Exit Strategie verfolgt das Startup laut dem Griinder bisher noch nicht. Welchen Weg das
Startup einschlagen wird, hange insbesondere davon ab, wie stark das Startup in den néchsten
Jahren wachsen wird und ob intern vereinbarte Meilensteine eingehalten werden. Sobald die
Meilensteine erreicht worden seien, kdnne beschlossen werden, ob die Grinder Anteile
behalten oder ob das Startup vollstdndig verkauft wird. Grundséatzlich kénnten zukiinftige
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Partner auch fur einen Exit in Frage kommen, da diese komplementare Geschaftsmodelle haben
werden. Allerdings sieht der Mitgriinder die Problematik darin, dass andere Partner, die
ebenfalls bis dahin komplementére Geschaftsmodelle hatten, zu Wettbewerbern werden und
dadurch ein grolRer Markt verloren gehen wiirde.

Finanzierung

Die Finanzierung setzt sich laut dem Interviewpartner aus drei Bestandteilen zusammen.
Erstens reinvestiert das Startup die Umsétze, die es generiert. Zweitens nutzt es das eigene
Kapital der Grunder und drittens hat es eine Seed Finanzierung von einem VC Unternehmen
erhalten. Aktuell diskutiert das Startup die Teilnahme an einer Serie A Finanzierungsrunde. Der
Fokus liegt jedoch auf einer Finanzierung durch VC Unternehmen aus dem Silicon Valley oder
aus Asien.

Staatliche Finanzierungsmittel wurden nicht in Anspruch genommen, da das Grunderteam mit
dieser Form der Finanzierung nicht sehr vertraut ist.

Herausforderungen und Handlungsempfehlungen

“The biggest difficult(y) I think [...] (is), although we have many good
connections in Automotive industry, [ ...] (that) we need to develop a trust and
actually develop those connections almost from scratch.”

Der Mitgrinder sieht eine groRe Herausforderung darin, etablierte Unternehmen von einer
Zusammenarbeit mit einem Startup zu berzeugen und Vertrauen zu entwickeln. Denn obwohl
das Startup bereits ein sehr gutes Netzwerk auf Grund der vorangegangenen Industrieerfahrung
mitbringt, missten die Beziehung komplett neu aufgebaut werden und das sei sehr schwierig.

“If you are working in the area like autonomous driving where it’s all about
safety, right, even if we know how to do all those things, we cannot afford it.
[...]. Even if you have this knowledge it’s a challenge because it requires from
you some huge investments in the company in order to be certified, you know,
on many areas.”

Eine weitere Herausforderung stellen laut dem Grinder die Voraussetzungen dar, die in
bestimmten Industrien eingehalten werden mussen. Denn im Bereich autonomes Fahren gelten
viele Sicherheitsanforderungen. Auch wenn diese fachlich umgesetzt werden kdénnen, sind die
daflr notwendigen Zertifikate so kostenintensiv, dass ein Startup sich diese kaum leisten kann.

Der Mitgriinder ist Gberzeugt davon, dass Startups die Zukunft von Deutschland sind. Daher
sollten etablierte Unternehmen einen starkeren Fokus auf Kooperationen mit Startups legen und
nicht nur die innovativen Startups aufkaufen und in das Unternehmen integrieren. Denn
dadurch gehe sehr viel Agilitat und alle weiteren Vorteile von kleinen Unternehmen verloren.

“You know, it’s also the question how authorities [...] help young
companies. In California they really support you with everything when it
comes to, I don’t know, taxes, you know some consultancy, some legal Stuff
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just to ensure that you are spending less as possible time for all those kinds
of work and administration stuff.”

Auch der Staat sollte die Startups mehr unterstiitzen, insbesondere was administrative
Angelegenheiten angeht. Der Mitgriinder sieht Verbesserungspotenzial beispielsweise bei
Steuern oder der Beratung zu rechtlichen Angelegenheiten.

Einschatzung zum Standort Deutschland

“I think, so if you ask me, I believe there (are) a few things to change in

German legislation and actually to provide more support for startup
companies. Then | think Germany will be the leader for a long period of
time.”
Der Mitgrinder sieht ein groRBes Potenzial im Standort Deutschland. Allerdings ist Deutschland
gegenuber Innovationen sehr vorsichtig. Im Vergleich dazu nehmen andere Lander ein deutlich
hoheres Risiko auf sich, was auch in der Hohe der Investitionen deutlich wird. Aber auch die
Unterstiitzung des Startup Okosystems sollte vorangetrieben werden, denn in anderen Landern
wird dies bereits getan. Nur wenn Innovationen noch stérker in Deutschland vorangetrieben
werden und dabei die Rahmenbedingungen von Startups einfacher werden, kann Deutschland
ein Weltmarktfihrer werden.

Rolle im Innovationssystem

Das Startup entwickelt eine komplett neue und innovative Losung und schafft dadurch einen
neuen Markt. Dem gegenuber steht ihrer Meinung nach in Deutschland die groRe
Risikoaversion. Die Entscheidungen, die das Startup fallt, sind daher laut eigenen Angaben
nicht vergleichbar mit den Entscheidungen eines etablierten Unternehmens. Insbesondere
externe Kapitalgeber spielen fir die Finanzierung des Startups eine wichtige Rolle. Diese sind
jedoch schwieriger auf Grund der Risikoaversion zu Uberzeugen. Laut eigenen Angaben war
das Startup bisher allerdings auch zu wenig Teil des Innovationssystems, in dem sich auch VC
Unternehmen aufhalten.

Das Startup nutzt zudem Mitarbeiter als wichtige Ressource und als Wissenstransfer und sieht
diese auch als groRte Kostentreiber. Die Beziehung zu etablierten Unternehmen ist fir den
Grunder besonders wichtig, da sie einen Marktzugang schafft. Daher wollen sie die Rolle als
Technologielieferanten ibernehmen. Die Beziehung mit etablierten Unternehmen ist laut dem
Grunder ebenfalls schwierig herzustellen. Einen Grund sieht der Grinder in der Rolle des
Staates als Gesetzgeber und Regulator, der durch die Notwendigkeit von Zertifikaten die
Maoglichkeiten eines Startups in die Beziehung zu etablierten Unternehmen zu treten, erschwert.

Zusammenfassend sieht der Griinder aktuell noch viele Hirden im Aufbau der Beziehungen zu
einzelnen Akteuren im Innovationssystem.
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SUO02| IKT, Health Tec: Al-basierte Losung zur Schadensregulierung fuir Versicherer

Firmenstandort Minchen
Grindungsjahr 2016
Mitarbeiter 8 (2018)
Umsatz k.A. €

Wertversprechen Reduzierung der Bearbeitungszeit und Kosten in Versicherungsfallen

Finanzierung Eigenkapital, Business Angel aus den USA, staatliche
FordermalRnahme sowie aus Erlosen durch den Verkauf des Produkts

Herausforderung Langsame Prozesse, Einstellung von Mitarbeitern

Griundungsgeschichte

Das Startup ist laut dem Grunder zunédchst in Mannheim gegriindet worden. Da es dort
allerdings keine Versicherungsunternehmen gab und somit keine Kunden, hat sich das Startup
nach eigenen Angaben dazu entschieden seinen Standort nach Minchen zu verlegen. Das
Startup hat laut dem Griinder heute seine Birordume in einem vom bayrischen Staat
subventionierten Griinderzentrum, in dem ein Accelerator zu ,,Digital Health* etabliert wurde.

Der Griunder ist nach eigenen Angaben Anfang 30 Jahre alt und war schon lange sehr
unternehmerisch eingestellt. Er hat schon frih damit begonnen das Unternehmertum zu leben
und hat nach eigenen Angaben mehrere Startups gegriindet. Seiner Meinung nach ist sein
unternehmerischer Enthusiasmus stark von seinem personlichen Umfeld geprégt worden.
Hinzu kommt, dass er schon sehr frih einen persdnlichen Mentor hatte, der viel Erfahrung
mitbrachte und ihn weiterbildete. Das restliche Griinderteam setzt sich aus Freunden, Grindern
und Unternehmern zusammen. Sie stammen alle aus dem Ausland, sind sehr international und
Mitte bis Ende 30 Jahre alt.

Das Startup hat laut dem Grunder bereits zahlreiche Preise gewonnen. Dazu zéhlen regionale
aber auch internationale Preise. Laut dem Griinder gehort das Startup zu den Top Startups im
Bereich Artificial Intelligence sowie im Bereich Versicherungstechnik.

Aktuelles Geschaftsmodell

Laut dem Grinder ermdglicht das Startup durch die Reduzierung der Bearbeitungszeit und
Kosten in Versicherungsfallen eine Effizienzsteigerung fur Versicherungen. Dies schafft das
Startup laut eigenen Angaben mit der Hilfe von Artificial Intelligence. Dadurch konnen
automatisierte Prozesse ermdoglicht werden.

Somit verbessert das Startup einerseits das Kundenerlebnis. Denn bisher waren laut dem
Interviewpartner die Bearbeitungsprozesse aus Sicht der Kunden nicht optimal, da die Kunden
haufig 10 bis 20 Tage auf eine Antwort der Versicherungen warten mussten. Anderseits werde
aber auch die Kostenstruktur fur Versicherungen verbessert, da diese noch sehr kostenintensiv
sei.
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Die wichtigste und zugleich kostenintensivste Ressource sind laut dem Griinder die Mitarbeiter.
Nach eigenen Angaben haben die Mitarbeiter normalerweise alle einen Masterabschluss,
insbesondere in den Bereichen Informatik und Artificial Intelligence.

Laut dem Grunder gibt es weltweit nur flinf Wettbewerber, die &hnliche Lésungen anbieten.
Alle weiteren Unternehmen seien nur indirekte Wettbewerber.

Die wichtigsten Partner flir das Unternehmen sind laut dem Interviewpartner die
Versicherungsunternehmen, da sie wirklich einen Wert generieren. Das Startup hat laut dem
Grinder bereits weltweit Versicherungsunternehmen als Partner. Mit diesen habe es Vertrage
abgeschlossen und stehe im regelmalRigen Austausch. Wichtig bei der Auswahl der Partner
seien die Grofe der einzelnen Unternehmen sowie eine breite Aufstellung auf dem Markt im
Sinne von vielen verschiedenen Versicherungsunternehmen. Der Griinder ist sich jedoch auch
bewusst, dass die breite Aufstellung Interessenkonflikte kreieren kénnte, ndmlich dann wenn
die verschiedenen Partner Wettbewerber sind.

Unternehmensstrategie

Laut dem Grinder hat das Startup eine Hands-on Mentalitdt. Insbesondere die
Versicherungsunternehmen haben seiner Meinung nach einen grofen Einfluss auf die
Entwicklung des Startups, da diese die Lernkurve des Startups verbessern und somit die
Ausrichtung des Geschéftsmodells beeinflussen.

Das Unternehmen sieht unterschiedliche Optionen fir einen Exit. Nach fiinf Jahren kénnte der
Grinder das Unternehmen an ein grofl3es Unternehmen verkaufen, nach 10 Jahren ware ein IPO
moglich. Ein Partner wére ebenfalls eine Option fiir einen Exit. Allerdings kdme ein Partner
nur dann in Frage, wenn er grof3 genug ware, um das Unternehmen zu kaufen.

Finanzierung

Die Finanzierung des Startups setzt sich laut dem Grinder aus Eigenkapital, einem Business
Angel aus den USA, einer staatlichen FérdermalRhahme sowie aus Erlésen durch den Verkauf
des Produktes zusammen. Private Investoren empfindet der Grunder als gut, da sie nicht nur
finanzielle Unterstiitzung lieferten, sondern auch dabei unterstutzten, das Startup
weiterzuentwickeln. Dariber hinaus nutzte das Startup eine staatliche FérdermalRnahme aus
Bayern. Diese finanzielle Unterstiitzung sei hilfreich gewesen, um sich weiterzuentwickeln und
neue Kunden zu gewinnen. Der Grunder betont zuletzt, dass der Grofteil der Finanzierung aus
den Umsatzen, die das Unternehmen generiert, besteht.

Herausforderungen

Der Griunder hebt drei Herausforderungen hervor, mit denen sein Startup bisher konfrontiert
worden sei.

“So the biggest difficulty is dealing with the insurance companies, because
they are very traditional, [...] very slow [...] and usually 1 or 2 years is a
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long time for a startup and you need a lot of cash [ ...] and of course the other

1

difficulty [...]is (that insurance companies are) very relationship-driven.’

Eine Herausforderung sei flr das Startup der schwierige Marktzugang. Denn insbesondere in
traditionellen Industrien seien Prozesse sehr langwierig und Entscheidungen héufig
beziehungsgetrieben. Laut dem Griunder ist es somit schwierig sich langfristig auf dem Markt
zu bewéhren, insbesondere wenn eine Finanzierung eines Startups knapp bemessen ist.

“You can ask about the talent. How easy is it to get talents in Germany? [...]
The answer is that it’s not easy. [...] It’s very expensive [...] (and) they're
actually quite rare”

Des Weiteren sieht der Grunder die Gewinnung von Mitarbeitern als eine grofie
Herausforderung. Denn einerseits sind seiner Meinung nach gute Mitarbeiter sehr rar und
andererseits verlangen gute Mitarbeiter ein hohes Gehalt, sodass sich ein Startup diese nicht
leisten kann.

“I wish that I would understand the state funding [...] how to apply (to) these
programs [...] (you can) make a lot of mistakes [...] I wish that I knew
somebody who already knows how to do (it).”

Zuletzt sind laut dem Grinder auch die Bewerbungen fur staatliche FérdermaRnahmen sehr
schwierig, da die Grunder selbst nicht aus Deutschland stammen und somit nach eigenen
Angaben nicht wissen, welche verschiedenen Férderprogramme angeboten werden. Dies stellt
eine Barriere fir das Startup dar, da sie sich grundsétzlich gerne bewerben wirden.

Handlungsbedarf

“I think incentives for the investor would be very very helpful. That’s the
thing that will encourage more private [...] (investments into a) startup
company. And it will also taking much more risk.”

Der Grinder merkt an, dass Anreize fur Investoren hilfreich waren, sodass diese dann auch
mehr in Startups investieren. Denn durch eine hohere Beteiligung von Investoren wirde das
Risiko von Startups erheblich minimiert werden.

“I think that universities [...] (should) promote entrepreneurship, because
most of the (students) [....] after they graduate they go to big companies. All
the big companies pay a lot [...]. So it’s not easy for a startup to compete”

Im Gegensatz zu Startups und kleinen Unternehmen, sind laut dem Griinder grolie
Unternehmen in der Lage ein sehr gutes Gehalt zu bezahlen. Diesen Unterschied sieht er als
einen klaren Wettbewerbsnachteil, da Hochschulabsolventen oft grofle Unternehmen als
Arbeitgeber wahlen. Dadurch hétten Startups Schwierigkeiten Talente zu akquirieren. Aus
diesem Grund sollten Universitaten Entrepreneurship fordern.
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Einschatzung zum Standort Deutschland

“Startups in Germany [...] (are) catching up, but still Berlin is most
international. And comparing to other (countries) Germany is not bad, | think
probably in Europe, Germany [...] is the top. [...] In terms of funding,
probably Germany is not the right place to be. If you compare (it) to other
countries, I think in Europe UK is the (best place).”

Der Grunder halt den Standort Deutschland fiir den besten in Europa. Eine Stérke sieht er
einerseits in den gut ausgebildeten Mitarbeitern sowie den Talent Communities und anderseits
in der Internationalitdt des Landes. Was die Internationalitét betrifft, sei Berlin allerdings noch
mit Abstand vor anderen St&dten in Deutschland am weitesten vorangeschritten. Was die
Finanzierung betrifft, sei Deutschland allerdings weit abgeschlagen von anderen Landern, wie
beispielsweise GroRbritannien. Hinzu kommt, dass in Deutschland laut dem Griinder
insbesondere kleinere Stadte nicht sehr vertraut mit der Startup Mentalitat sind und eher
skeptisch demgegeniber eingestellt sind.

Rolle im Innovationssystem

Laut dem Grinder ermdglicht das Startup die Verbesserungen von Prozessen. Somit sei es fur
die gesamte Industrie sehr interessant. Fir den Grinder spielen die Beziehungen zu den
einzelenen Akteuren im Innovationssystem sowie die Néhe zu diesen eine wichtige Rolle.
Durch verschiedene Aktivitdten hat der Grunder im Laufe der Zeit Beziehungen zu
Unternehmen und zu Kapitalgebern aufgebaut. Entscheidend fur den Aufbau des
Innovationssystems des Startups war sicherlich auch der unternehmerische Enthusiasmus, da
der Grunder uber Jahre hinweg und durch mehrere Grundungen ein Netzwerk mit
unterschiedlichsten Akteuren aufbauen konnte. Eine Beziehung, die bisher nur gering
ausgepragt ist, ist allerdings die Beziehung zum Staat. Zwar wirde der Grinder diese auch
intensiver ausbauen, er sieht allerdings sprachliche Hirden, die aktuell die Beziehung des
Staates als Forderer erschweren.
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SUO3| Mobilitat/Logistik: Effizienzsteigerung von Nutzfahrzeugen

Firmenstandort Stadtbergen bei Augsburg
Grindungsjahr 2018

Mitarbeiter 12 (2018)

Umsatz k.A. €

Wertversprechen Steigerung der Effizienz von Nutzfahrzeugen

Finanzierung Eigenkapital der Grlinder, Business Angels, staatliche
Fordermalinahmen

Herausforderung Finanzierung

Griundungsgeschichte

Grundlage fur die Arbeit des Unternehmens war laut dem Interviewpartner die Richtlinie EU
2015/719 der EU, nach der genehmigungsfrei erlaubt wurde, die aerodynamische Applikation
zur Verbesserung des Stromungswiderstandes an Nutzfahrzeugen Uber die Maximallange
hinaus anzubringen und alternativen Antrieb in das Fahrzeug einzufiihren ohne die Nutzlast zu
reduzieren. Diese Voraussetzung gab es vorher nicht und die Richtlinie machte sdmtliche
Innovationen des Unternehmens mdoglich. Es war laut dem Grinder die rechtliche
Voraussetzung, die Technologie des Unternehmens an den Markt zu bringen.

Das Unternehmen war nach eigenen Angaben zunachst ein Spin-off aus der RWTH Aachen
und wurde 2018 auf Grund von Vorlagen eines Investors, der staatlich unterstiitzt wurde, neu
gegrundet. Der neue Standort befindet sich nun in der Nahe von Augsburg. Zunéchst sollte das
Unternehmen laut dem Griinder beratend tétig sein und Industrie- und Ingenieursleistungen
erbringen. Im Laufe der Zeit begann es laut dem Grinder aerodynamische Applikationen zu
entwickeln, welche es selber an etablierte Hersteller vertrieb. Es wurden weitere Innovationen
zusammengebiindelt und schlussendlich wurde ein eigenes Produkt entwickelt. Das
Unternehmen befindet sich mit seinen Partnern aus Hochschule und Industrie noch in der
Forschungs- und Entwicklungsphase. Das neu gegriindete Unternehmen hatte nach eigenen
Angaben noch keine Verkaufe, diese werden erst nach dem Ende der F&E Phase erwartet.

Auf der Innovationsseite hat es jedoch schon laut dem Grinder Erfolge gefeiert und wird von
einigen Partnern als Marktftihrer in der Marktnische bezeichnet. 2015 gewann der VVorgénger
des Unternehmens den zweiten Preis des KUER Businessplan Wettbewerbes fiir die Branchen
Klima, Umwelt, Energieeinsparung und Ressourcenschonung (KUER).

Das Unternehmen hat laut dem Interviewpartner sieben Griinder, zwei Frauen und finf Manner.
Die Griunder sind im Alter von 35 bis 50 Jahren und haben einen akademischen Hintergrund.
Alle haben eine deutsche Nationalitat, wobei die meisten auslédndische, wie zum Beispiel
arabische oder indische, Wurzeln besitzen. Die Ubrigen Mitarbeiter haben ebenfalls studiert und
kommen Uberwiegend aus dem Ingenieursbereich und teilweise aus dem
naturwissenschaftlichen Bereich.
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Aktuelles Geschaftsmodell

Laut dem Mitgrunder ist das Ziel der Produkte und Innovationen des Unternehmens, die
Effizienz von Nutzfahrzeugen zu steigern in dem der Fokus auf die Optimierung von
Sattelaufliegern gelegt wird. Die Neuerungen umfassen nach eigenen Angaben neben eines
elektrischen Antriebsstrangs und eines entsprechenden Achsaggregates fir Trailer und
Anhanger, mit dessen Hilfe die Effizienz des Systems erhéht und dadurch Treibstoffkosten
reduziert werden kénnen, Uber eine Steuerungshardware und Software zur Echtzeitsteuerung
im Fahrzeug und einer Softwareumgebung zur Ressourcenplanung PDC (Predictive Drivetrain
Control) bis hin zu einer adaptiven Aerodynamik zur Senkung des Luftwiderstandes der
Fahrzeuge.

Da der Markt bei Nutzfahrzeugen zweigeteilt ist, hat das Unternehmen laut dem Griinder zwei
groRe Kundengruppen. Zum einen gehdren zu den Kunden Einzelunternehmer, sprich
Einzelspediteure. Zum anderen bedient das Unternehmen auch Grof3speditionen. Bedirfnisse
beider Gruppen werden nach eigenen Angaben in die Gestaltung der Technologie und auch der
Preisgestaltung miteinbezogen.

Als die wichtigste Ressource wird laut dem Interviewpartner das Fachpersonal erachtet. Zudem
spielen auch einzelne technische Komponenten sowie Teile von Komponenten und
Softwarekomponenten, auf denen das Unternehmen aufbaut, eine entscheidende Rolle.

Der Preis des Produkts wird entsprechend seiner Effizienzsteigerung, die es den Endkunden
gegentber herkdmmlichen Fahrzeugherstellern ermdglicht, berechnet. Die groRten
Kostentreiber des Unternehmens stellen laut dem Interviewpartner momentan die
Personalkosten dar.

Zu den wichtigsten Partnern des Startups zahlen Hersteller von Komponenten. Dies sind
beispielsweise Achsenhersteller oder Hersteller von Bremskomponenten, Elektromotoren,
Untersetzungsgetrieben oder weiterer Komponenten, die fur die Realisierung des elektrischen
Antriebsstrangs oder der Aerodynamik Applikationen bendtigt werden. Des Weiteren wurde
nach eigenen Angaben ein Technologiepartner gewonnen, der die Softwarearchitektur, die im
Hintergrund fir die Optimierungsberechnungen bendtigt wird, stellt. Das Unternehmen ist mit
wenigen Ausnahmen selbst auf seine jetzigen Partner zugegangen. Mit den meisten
Unternehmen gibt es NDAs. Ein Unternehmen hat im Rahmen eines CO-
Innovationsprogramms einen vertraglich vorgegebenen Rahmen festgelegt. Mit einigen
Partnern finden laut dem Grinder regelmaiiige Gesprache statt, mit anderen herrscht ein eher
loser Kontakt. Dies ist abhangig von dem jeweiligen Projektstand.

Darliber hinaus ist das Startup in einer Lobbyorganisation aktiv, die regelmaRig zu
Podiumsdiskussionen oder Einzelgesprachen mit EU Parlamentsabgeordneten einl&dt. Dadurch
entsteht laut dem Interviewpartner der Kontakt zum Staat, der durch die Regularien die
Weichen fir die Geschéaftstatigkeit des Startups stellt.
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Unternehmensstrategie

Das Unternehmen will Gber Stakeholder, sprich Leute, die schon im Markt eingebunden sind,
seine Technologie einfuhren und vorstellen. Die langfristige Strategie des Unternehmens steht
noch nicht fest. Entweder wird am Ende ein eigenes Produkt am Markt vertrieben oder die
Innovationen werden an Zulieferer, mit denen Partnerschaften bestehen, verkauft. Dies hangt
laut dem Griinder von der Marktsituation und der Entwicklung des Umfelds ab, sowie davon,
welche Partner gewonnen werden kénnen. Somit gibt es zum aktuellen Zeitpunkt zwei
Optionen fiir eine Exit-Strategie.

Finanzierung

Zunéchst wurden die finanziellen Rahmenbedingungen durch das Arrangement mit der
Hochschulde RWTH Aachen gegeben. Ein Grofiteil der Kosten wurde aber von den Griindern
selbst geleistet. Des Weiteren investierte ein Business Angel in das aktuelle Startup. Dieser
erhielt eine Forderung vom BAFA in Form eines Zuschusses fur Wagniskapital (INVEST
Programm). Diese Forderung ist laut dem Interviewpartner jedoch auch mit VVoraussetzungen,
wie einem maximalen Alter des finanzierten Startups, verknlpft. Daher war die Neugriindung
der Firma eine zwingende Voraussetzung. Momentan wird laut dem Griinder nach weiteren
Investoren aus dem VC Bereich gesucht. Gleichzeitig wird auch versucht, tiber Crowdfunding
Kapital zu generieren.

Neben  Wagniskapitalgebern wurden nach eigenen Angaben auch staatliche
Unterstutzungsprogramme wie Signo genutzt, die unter anderem bei der Patentanmeldung
geholfen haben.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Die groRte Schwierigkeit, die das Unternehmen auf seinem Griindungsweg tiberwinden musste,
war laut dem Griinder das Sammeln von ausreichend Kapital. Bei Business Angels sieht der
Mitgriinder die Herausforderung darin, dass die Anteile, die abgegeben werden missen, zu
Beginn im Verhéltnis zu den getatigten Investitionen sehr groR sind. Staatliche
FoérdermaBnahmen empfindet der Mitgriinder wiederum als sehr trdge und langwierig. Laut
dem Mitgrunder ist es problematisch, dass der Staat sehr lange fur die Priifungen braucht und
selten in Vorleistung geht. Dies hat zur Folge, dass die vereinbarten Ausgaben selbst
ubernommen werden miissen und erst spéter anteilig zurlickerstattet werden.

., Allerdings ist das so, dass wir im Bereich der finanziellen Anreize oder bei
regulatorischen Sachen [...] immer das Geflhl (haben), dass die
traditionellen Dieselfahrzeughersteller [...] regulatorische Entwiirfe, die
diskutiert werden, immer sehr stark beeinflussen [ ...] (und) zu ihren Gunsten
[...] entsprechend abmildern. “

Des Weiteren sieht das Startup eine Herausforderung in der Beeinflussung der Regularien und
Anreizsysteme durch traditionelle Unternehmen. Durch die eigene Tatigkeit in einer
Lobbyorganisation versucht das Startup dem entgegenzuwirken, allerdings empfindet das
Startup dies als schwierig.
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,, Beteiligungen an Kleinen Startups fur Kleininvestoren (sind) relativ
unattraktiv, wenn die rechtlichen und Verwaltungsauflagen so hoch sind,
dass normale kleine Investoren sich diesen Verwaltungsaufwand nicht leisten
kénnen.

Das Unternehmen sieht insbesondere Handlungsbedarf in der Unterstiitzung von kleineren
Investoren. In diesem Zusammenhang sollten die Verwaltungsauflagen fir kleinere Investoren
nicht so hoch sein, sodass sie sich die Investitionen in Startups leisten kénnen.

Einschatzung zum Standort Deutschland

,,A1s0 wir sehen den Standort Deutschland im Moment gar nicht so negativ,
eher positiv im Vergleich zu vielen Ldndern. *

Der Standort Deutschland wird als positiv erachtet, weil der Staat in den letzten zehn Jahren
sehr viel getan hat, um Startups zu unterstiitzen und ein Okosystem zu erschaffen. Allerdings
ist laut dem Mitgrunder Deutschland noch weit abgeschlagen von anderen Regionen, wie
beispielsweise der Westkiiste der USA oder Tel-Aviv, da diese Regionen immer noch bessere
Rahmenbedingungen liefern.

Rolle im Innovationssystem

Das Startup nutzt die Moglichkeiten, die durch neue Regularien entstanden sind und entwickelt
ein Produkt fur einen Nischenmarkt, mit dem Ziel es schnell auf den Markt zu bringen. Aus
diesem Grund spielt fur das Startup die Beziehung zum Staat eine enorm wichtige Rolle. Das
Startup steht mit dem Staat in einer technologischen, finanziellen und gesetzlichen Beziehung.
Aus technologischer Sicht stellt der Staat laut dem Griunder die Infrastruktur bereit und das
Startup entwickelt eine neue Technologie. Aus finanzieller Sicht stellt der Staat dem Startup
FoérdermaRnahmen bereit und aus regulatorischer Sicht entwirft der Staat die Gesetze, indem er
auf das Wissen des Startups zuriickggreift.

Daruber hinaus ist auch die Beziehung zu Universitaten sehr ausgepragt, da das Startup als
Spin-off aus der RWTH Aachen entstanden ist. Auch die Beziehung zu externen Kapitalgebern
als Finanzierer hatte einen entscheidenden Einfluss auf die Entwicklung des Startups, da diese
zu einer Neugrindung fihrte. Der Griinder glaubt zudem, dass es wichtig ist das Risiko auf
mehrere Investoren zu verteilen. Auch glaubt er, dass ein opportunistisches Verhalten in der
Beziehung zu externen Kaptialgebern notwendig ist.

Etablierte Unternehmen sieht der Grinder sowohl als Wettbewerber als auch als Partner fur
einen moglichen Technologietransfer. Konkret stellen mégliche Wettbewerber beispielsweise
Forschungsprojekte anderer Universitdten dar. Mitarbeiter stellen fur ihn die wichtigste
Ressource dar, die Wissen generiert, aber zugleich Kosten verursacht.

Zusammenfassend steht das Startup mit vielen Akteuren in Beziehung und hat sich somit sein
personliches Innovationssystem geschaffen. Zudem hat es bereits erste Herausforderungen und
MaRnahmen zur Verbesserung der Beziehungen identifiziert.
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SU04 | Mobilitat/Logistik: Software flr automatische Tourenplanung

Firmenstandort Minchen
Grindungsjahr 2015
Mitarbeiter 8 (2018)
Umsatz k.A. €

Wertversprechen Digitalisierungstool fiir Logistikunternehmen zur automatischen

Tourenplanung und -optimierung, Steigerung der Effizienz
Finanzierung Stichworte zu genutzten Finanzierungsquellen / FordermaRnahmen
Herausforderung Marktzugang

Griundungsgeschichte

Die Idee entstand laut dem Interviewpartner im Rahmen eines Forschungsprojekts an der TU
Miinchen. Zwei der Griinder, die bereits zusammen Informatik studiert hatten, arbeiteten funf
Jahre zusammen am Lehrstuhl fur Verkehrstechnik im Bereich vernetztes Fahren und
Mobilitatsanalyse. Nach eigenen Angaben stellten sie fest, dass bei rdumlich-zeitlicher
Datenverarbeitung in der Verkehrstechnik und auch in der Logistik einige ineffiziente Prozesse
existieren, welche durch Digitalisierung optimiert werden kdnnen. Bei ihrer Arbeit entstanden
viele Verfahren, von denen sie einige als marktfahig erachteten.

Das Grinderteam besteht laut dem Grinder aus zwei Méannern und einer Frau. Die zweli
Grunder haben an der TU Munchen Informatik studiert und die Griinderin ebenfalls an der TU
Minchen technische Betriebswirtschaftslehre. Alle drei stammen nach eigenen Angaben aus
Deutschland und sind zwischen 29 und 37 Jahren alt. Keiner der Griinder stammt aus einer
Grunderfamilie.

Der Hauptsitz des Startups befindet sich in einem vom Freistaat Bayern subventionierten
Grlnderzentrum, wodurch es sich in einer sehr grinderfreundlichen Umgebung
weiterentwickeln kann. Das Geschéaftsmodell war laut dem Grinder zundchst breiter
aufgestellt, mit einer breiten Kundengruppe im Bereich Mobilitét, die von Automobilherstellern
uber Verkehrsbehorden bis hin zu Logistik reichte. Heute wird ein Fokus auf den Bereich
Logistik gelegt.

Erste Erfolge feierte das Unternehmen bereits durch diverse Auszeichnungen, beispielsweise
als Finalist beim Innovationspreis IT 2016 oder als Finalist beim Logistik Startup Preis 2017.
Des Weiteren qualifizierte sich das Startup im Jahr 2018 als eines von vier Startups fir ein
Accelerator Programm im  Bereich  Logistik, in dem sie ein exklusives
Beschleunigungsprogramm durchlaufen. Ziel des Programms ist es, das Geschaftsmodell fir
die néchste Finanzierungsrunde zu schérfen und Geschaftskontakte auszubauen.
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Aktuelles Geschaftsmodell

Das Produkt ist laut dem Grunder eine cloudbasierte Software-as-a-Service Ldsung zur
automatischen Tourenplanung und -optimierung flr Logistikunternehmen. Diese seli
ubersichtlich, einfach zu bedienen und biete Effizienz durch Automatisierung, sodass der Fokus
auf das wesentliche Tagesgeschaft gelegt werden kdnne. In dem Tool ist nach eigenen Angaben
von dem Auftragseingang Uber die Tourenplanung bis zum Fahrertracking und der
Kundenbenachrichtigung alles integriert. Hierdurch sollen laut dem Griinder Themen wie
Same-Day-Delivery oder On-Demand Lieferungen vor allem fir mittelstandische
Unternehmen erleichtert werden. Die Software ermdglicht dadurch Zeitersparnisse und
niedrigere Kosten.

Die Hauptzielgruppe des Unternehmens sind laut dem Interviewpartner Kurier-, Express- und
Paketdienste. Somit z&hlen zu den Kunden unter anderem mittelstandische
Logistikunternehmen oder Lieferbetriebe, von Gemiselieferanten bis zu Paketdienstleistern.
Dabei wird sich laut dem Grinder auf diese konzentriert, die im regionalen, sprich auf kiirzeren
Strecken ausliefern. Zusétzlich hat das Startup auch gréRere Kunden, wie beispielsweise die
Deutsche Bahn. Mit den groReren Kunden besteht ein regelmaRiger und personlicher Kontakt,
ca. einmal pro Woche. Bei den kleineren Kunden wird der Kontakt auf das Wesentliche
beschrankt, in diesem Fall Supportanfragen, die per E-Mail gestellt werden.

Das Erlosmodell ist laut dem Interviewpartner ein typisches SaaS Modell. Dieses ist ein
lizenzbasiertes Pricing, bei dem Kunden je nach Anzahl von Lieferungen, die im Monat
ausgefihrt werden, monatlich bezahlen. Dementsprechend zahlen kleine Unternehmen deutlich
weniger als grofie Unternehmen.

Den grofiten Kostentreiber stellen fur das Startup eindeutig die Personalkosten dar. Das
Personal sehen sie wiederum auch als wichtigste Ressource.

Laut dem Griunder hat das Startup zum einen Vertriebspartner. Diese sind Unternehmen, die
Softwaretools entwickeln und den Zugang zu Kunden erleichtern. Zum anderen ist das Startup
auch Teil eines Logistik Accelerators, der fachlich unterstitzt und Kontakte fur mogliche
Kunden und Investoren herstellt.

Die zwei wesentlichen Wettbewerber sind nach eigenen Angaben zwei Startups aus den USA
und Israel. Diese bedienen die gleiche Zielgruppe und sind bereits weltweit aktiv. Filr das
Startup ist es wichtig, dass sie die Wettbewerber kennen und somit die Mdéglichkeiten und
Herausforderungen abschétzen kénnen.

Unternehmensstrategie

Das Unternehmen legt laut dem Grinder aktuell einen Fokus auf den Vertrieb des Produktes.
Die Marke werde auf Veranstaltungen verbreitet. AuBerdem hat das Unternehmen laut dem
Grinder ein hohes Ranking bei bestimmten Suchworten in Google. Zudem wird versucht, in
Fachmagazinen prasent zu sein.
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Des Weiteren soll auch in Zukunft das Produkt noch weiterentwickelt werden. Hierzu gibt es
nach eigenen Angaben schon sehr viele Ideen und Konzepte, es fehlen allerdings aktuell noch
freie Ressourcen.

Eine konkrete Exit-Strategie existiert laut dem Griinder derzeit nicht. Jedoch bestehe die
Option, das Startup irgendwann an ein Familienunternehmen, das auch ein Investor ist, zu
verkaufen. Dies sei allerdings nicht das primére Ziel. Denn der Grinder kann sich auch
vorstellen das Unternehmen noch in 10 Jahren weiterzufiihren.

Finanzierung

Das Startup hatte im ersten Jahr das EXIST-Grinderstipendium. Heute setzt sich die
Finanzierung aus einem Familienunternehmen, einem Business Angel Verbund sowie bereits
vorhandenen Umsétzen zusammen. Das Familienunternehmen hat nach eigenen Angaben eine
sechsstellige Summe in die Weiterentwicklung der Technologie und den Aufbau des
Unternehmens investiert. Kennengelernt hatten sich das Startup und das Familienunternehmen
uber das Netzwerk von Startup-Experten, die regelméaRig Coachings insbesondere zum Thema
Finanzierungssuche im Grindungszentrum anbieten.

Die Erfahrung, die das Startup sowohl mit staatlichen als auch privaten Férderungen gemacht
hat, war nach eigenen Angaben sehr gut. Der Mitgrinder hebt insbesondere die positive
Begleitung der Investoren hervor, da diese regelmaRigen Workshops, beispielsweise zur
Verbesserung des Vertriebs, anbieten, sowie Feedback zur Entwicklung geben und trotzdem
das Startup nicht in eine bestimmte Richtung lenken. In ndchster Zeit strebt das Startup laut
dem Griinder zudem auch eine grél3ere Finanzierungsrunde an.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

., Die grofSten Schwierigkeiten, im Endeffekt lag(en), wirde ich sagen, schon
im Vertrieb*

Der Vertrieb des Produktes stellte flir das Startup eine Herausforderung dar. Dies lag laut dem
Grinder vor allem daran, dass es sich in der Logistik um einen traditionellen Bereich handelt
und es deshalb schwierig ist, die Kunden davon zu tiberzeugen ihre Prozesse zu andern, auch
wenn die neue Losung sinnvoller ist. Andererseits lag es laut dem Griinder auch am Zugang zu
den Markten. Als Beispiel nennt der Mitgriinder die Herausforderung (berhaupt eine
Lieferantennummer bei traditionellen Unternehmen zu erhalten. Denn dies sei normalerweise
ein langwieriger Prozess und h&ufig seien Zertifikate notwendig, die sich ein Startup nicht
leisten kann.

,In Deutschland (herrscht) immer noch der alteingesessene Mittelstand
[...], (der) etwas vorsichtiger mit den Ressourcen und den Finanzen umgeht.
Ich denke, da kann man [...] sicher noch etwas tun. “

Der Mitgrinder sieht Handlungsbedarf in der Beziehung Startup und Mittelstand.
Mittelstandische Unternehmen sollten seiner Meinung nach proaktiver, innovativer und
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risikofreudiger werden, sodass sie sich auch mehr auf Kooperationen mit Startups einlassen, sei
es als Kapitalgeber oder als Kunde.

., Es geht vielleicht eher so ein bisschen um die Einstellung, dass man sagt,
man denkt vielleicht auch ein bisschen Griinderfreundlicher in der Politik. *

Aber nicht nur der Mittelstand sollte eine grundungsfreundliche Denkweise haben, sondern
auch der Staat. Denn er empfindet nicht, dass der Staat die Mdglichkeiten eines Startups
blockiert, allerdings auch nicht explizit unterstitzt, um die Wirtschaft anzukurbeln.

Einschatzung zum Standort Deutschland

,,Vieles in Deutschland (ist) etwas schwerfalliger, als wenn man jetzt nach
Skandinavien beispielsweise geht, Israel, USA, das denke ich schon. Aber ich
glaube es tut sich schon was. “

Der Mitgrinder des Startups empfindet, dass Deutschland sowohl was Finanzierung als auch
was Innovationen betrifft aufholt. In Deutschland veréndert sich seiner Meinung nach jedoch
alles langsamer. Bei der Finanzierung seien andere Lander risikofreudiger und auch die
Digitalisierung sei bisher flr viele Unternehmen nicht oben auf der Agenda. Dies &ndert sich
jedoch seiner Meinung nach aktuell. Dies erkennt man laut dem Griinder in der Logistikbranche
daran, dass sich viele Veranstaltungen heutzutage mit innovativen Themen befassen.

Rolle im Innovationssystem

Das Startup entwickelt eine effizientere Losung und mdchte damit die Produktivitat in einer
traditionellen Industrie verbessern. Somit nimmt fiir das Startup die Beziehung zu etablierten
Unternehmen eine wichtige Rolle ein. Aktuell stellt das Startup insbesondere Beziehungen zu
Unternehmen mit komplementdaren Geschaftsmodellen her, um wechselseitig von neuen
Technologien profitieren zu kénnen. Das Startup sieht allerdings auch eine groRe Hiirde in der
Herstellung der Beziehung zu etablierten Unternehmen, da laut dem Grinder in Deutschland
ein alteingesessener Mittelstand vorherrsche und eine grinderfreundliche Denkweise fehle.
Daher sieht das Startup insbesondere in der Beziehung zu etablierten Unternehmen
Verbesserungspotenzial. Um die Beziehung zu etablierten Unternehmen zu verbessern, ist ein
breitaufgestelltes Innovationssystem wichtig.

Das Startup hat die Technologie an der Universitdt entwickelt. Somit stellt die Beziehung zur
Universitit die Ausgangsbasis fiir die Geschaftsidee des Startups dar. Uber ein Accelerator-
Programm wird der Zugang zu einem wichtigen Netzwerk hergestellt, wodurch das Startup ein
eigenes Innovationssystem schneller aufbauen kann. Des Weiteren hat das Startup durch die
Beziehung zum Accelerator die Moéglichkeit an Workshops teilzunehmen und somit neues
Wissen zu generieren. Eine weitere wichtige Beziehung stellt die Beziehung zu externen
Kapitalgebern dar. Denn das Startup betont, dass Business Angels nicht nur Gelder
bereitstellen, sondern das Startup auch inhaltlich unterstiitzen. Dartiber hinaus nutzt das Startup
FoérdermaBnahmen vom Staat und wird von den Gesetzen und Regularien beeinflusst. Das
Startup hebt allerdings auch hervor, dass Wissenstransfer seitens der Startups zukinftig
notwendig sei, damit der Staat eine grindungsfreundlichere Denkweise erhilt.
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Denn das Startup erhofft sich, dass der Ausbau des Netzwerkes

und

eine

grindungsfreundlichere Denkweise in Deutschland einen positiven Einfluss auf die Beziehung

zu traditionellen, etablierten Unternehmen haben konne.
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Abbildung 37: SU04 - Rolle im Innovationssystem
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SUO05 | Maschinenbau: Autom. Reinigungssystem fur Forderketten als Dienstleistung

Firmenstandort Hamburg und Bremen
Griundungsjahr 2016

Mitarbeiter 4 (2018)

Umsatz 80.000 € (2017)

Wertversprechen Das System reinigt Forderketten mit Wasser und trocknet diese mit
Druckluft ohne die Verwendung von Chemie

Finanzierung EXIST-Stipendium, InnoRampUp, BAFA, eigene Einlagen der
Grlnder

Herausforderung Unzureichende Finanzierungsmoglichkeiten im Bereich
Maschinebau, Mehraufwand durch Datenschutz-Grundverordnung,
Akquise qualifizierter Mitarbeiter

Griundungsgeschichte

Vor Unternehmensgriindung habe der interviewte Grunder bereits Gber 10 Jahre in der Industrie
gearbeitet. Dies habe ihn allerdings nicht erfallt und ihm sei die Idee fur ein innovatives System
zur Reinigung von Forderanlagen gekommen. Mit seiner Idee sei er auf einen Freund
zugegangen, der eine Ingenieurausbildung im Bereich Maschinenbau genossen habe.
Gemeinsam haben die beiden das Startup daraufhin gegrindet. Mittlerweile sei der zweite
Grinder allerdings ausgetreten und arbeite in einem Ingenieurdienstleistungsunternehmen.

Ursprunglich sei das Geschéaftsmodell im Maschinenbau angesiedelt gewesen, also die reine
Entwicklung der Reinigungssysteme, tber die Zeit habe sich das Startup aber komplett auf die
Dienstleistung umgestellt. Den ersten Umsatz habe das Startup 2017 erzielen kénnen.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Startup habe sich auf die Reinigung von Produktionsanlagen in der Industrie spezialisiert.
Fur diese Dienstleistung habe das Startup eigene Maschinenbautechnologiesysteme entwickelt:
einerseits ein Kettenreinigungssystem und auflerdem einen intelligent programmierten
Lufterzeuger. Dies ermogliche, die sonst manuelle Reinigung an das Startup auszulagern und
durch eine technische Ldsung schneller umzusetzen. Eine herkdmmliche Reinigung wiirde laut
Grunder fiir ein Unternehmen sonst ndmlich zwischen zwei bis finf Arbeitstage dauern. Zudem
verzichte das Startup im Vergleich zu bisherigen Reinigungsmethoden auf die Verwendung von
Chemie, das Startup nutze ausschliellich Wasser und Luft. Dies sei ein weiterer Vorteil fr
Unternehmen, da bei der Reinigung keine Fremdstoffe entstehen wirden, die aufwéndig
entsorgt werden mussten. Geld verdiene das Startup am Stundensatz flr die Maschinennutzung
und am Einsatz des bereitgestellten Personals.
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Da es sich bei dem Startup um ein Dienstleistungsunternehmen handele, sei die wichtigste
Ressource arbeitswillige und gutausgebildete Fachkréfte. Die groRten Kostentreiber fir SU05
seien das Personal, der Vertrieb und die Logistik (z.B. Reisekosten, Transporter).

Momentane Kunden der Dbereitgestellten Dienstleistung seien Pulverbeschichter,
Automobilzulieferer, sowie Automobil- und Mdobelhersteller. Anhand der bereits gewonnen
Kunden liel3e sich nach Ansicht des Griinders der Erfolg des Startups erkennen. Beispielsweise
beliefere SUO5 bereits GroRkunden wie VW und BMW.

Wichtige Partner seien fir das Startup vor allem Komplementdre wie beispielsweise
Forderanlagen-Hersteller, also die Lieferanten der Kunden von SUQ5, sowie die Hersteller von
Teilen fir die eigene Technologie. Eine Kooperation mit solchen Unternehmen sei dem
Grinder zufolge relevant, um starkere Gewichtung am Markt und zusatzliche Auftrage zu
erlangen.

Unternehmensstrategie

Das erste Jahr nach der Griindung habe das Startup verwendet, um den Prototypen zu testen
und fertigzustellen sowie ,,dem Markt zu signalisieren, dass wir da sind“. Seit Friithjahr 2017
habe daher erst richtig das Geschéft begonnen und sie konnten erste Umséatze generieren. In
2017 habe das Startup einen Umsatz von 80.000 Euro erwirtschaften kdnnen, fur 2018 rechnet
der Grunder mit einem Umsatz von circa 200.000 Euro.

Auf einen Exit ziele der Grunder aktuell nicht ab, ein solches Angebot miisse schon
,sunverschamt® hoch sein. Der Griinder rechnet eher damit, dass das Startup innerhalb der
nachsten funf Jahre Marktfiihrer in Europa fir die Reinigung von Férderanlagen als Service
sei, innerhalb der nachsten zehn Jahre mochte der Grinder diese Stellung international Uber
Europa hinaus ausbauen.

Finanzierung

Die Finanzierung des Startups setze sich laut des Grunders aus staatlichen Fordermanahmen
sowie eigenen Mitteln und Darlehen der Griinder zusammen. Beispielsweise habe das Startup
das EXIST-Stipendium erhalten, an einem Programm der Stadt Hamburg namens InnoRampUp
teilgenommen, sowie BAFA-Forderungen fiir die Teilnahme an Messen genutzt. Der Griinder
glaubt, dass die Finanzierung iiber solche Forderprogramme ,.,ein verniinftiger Weg* fiir die
Unternehmensgriindung ist, uberlege allerdings in Zukunft weitere
Finanzierungsmaoglichkeiten in Betracht zu ziehen.

Herausforderungen

,Im Maschinenbau braucht es eine andere Art von Forderung als im
digitalen Bereich. Viele Forderungen zielen darauf ab Gehélter zu
ubernehmen oder Raumlichkeiten zur Verfligung zu stellen, was flr ein
digitales Startup meistens ausreichend sein kann. Im Bereich Maschinenbau
ist das anders. “
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Die Kosten flr Startups, die im Bereich des Maschinenbaus tatig sind, seien dem Griunder
zufolge im Vergleich hoher als fur digitale Startups. Griinde hierfur seien beispielweise die
anfallenden Kosten fiir das Material bei der Produktentwicklung und die Kosten fiir eine nétige
Werkstatt. Vorhandene Forderprogramme zielen laut dem Griinder darauf ab, Gehalter flr das
Personal zu finanzieren und kleine Raumlichkeiten bereitzustellen. Dieses Geld wirde im
Maschinenbau jedoch nicht fur die Erprobung und Entwicklung der Produkte ausreichen.

Das neue Datenschutzgesetz sei eine weitere Herausforderung. Es kostet nach Aussagen des
Grunders vor allem Geld und Zeit ohne einen klaren Mehrwert zu erzielen. Zudem seien die
expliziten Anforderungen aktuell noch unklar, wodurch das Startup ,,cine offene Flanke* habe.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Prinzipiell schatzt der Grinder Deutschland oder Europa im Vergleich zu USA als
fortgeschrittenen Standort ein. Allerdings gebe es trotzdem einige Standortnachteile.

., [Hinsichtlich der] Finanzierung: Ich glaube da muss man noch ein

‘

bisschen mutiger werden.

Deutschland sei relativ risikoavers, wenn es darum geht, in Startups Geld zu investieren.
Dementsprechend sei die Wettbewerbssituation in Europa auch schlechter als beispielsweise in
den USA. Der Grinder sieht hier durchaus die Verantwortung in der Politik, weitere
FoérdermaBnahmen flr innovative Unternehmungen bereitzustellen. Trotzdem sei eine solche
Forderung auch stédteabhangig: Hamburg habe die Innovation von SUO05 beispielsweise
monetar unterstitzt.

Des Weiteren sei der Umgang mit Scheitern in Deutschland deutlich negativer:

,Ich glaube, scheitern tun die Menschen tiberall gleich. Nur hier ist das
Scheitern eher negativ behaftet. Im amerikanischen Raum wird schneller
darliber hinweg gesehen mit der Einstellung: naja, gut, war halt doof, mach

3

ich es das ndchste Mal besser. Das ist eine Mentalitdtssache.

Scheitern sei in der Gesellschaft zu sehr stigmatisiert, was zur Folge habe, dass Menschen in
Deutschland praferieren, in gesicherten Verhaltnissen zu leben und nichts Neues ausprobieren.
Dies wirde unter anderem den Ansporn in Deutschland zu griinden verringern.

Handlungsbedarf

., Und klar wiirde ich mir wiinschen, [...]dass man [...] zukiinftig irgendwie
ein Nischenforderprodukt fir Maschinenbauer anbietet. **

Dem Grinder zufolge zielen FérdermaRnahmen in Deutschland aktuell primar darauf ab,
digitale Startups zu unterstlitzen. Der Griinder beflrwortet daher eine Erweiterung von
FordermaRnahmen, die speziell Startups in der Maschinenbau-Industrie adressieren. Solchen
Startups solle man erhéhte finanzielle Mittel fiir die Forschung und Entwicklung ihrer Produkte
darbieten.
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Zudem ist der Griinder der Meinung, dass die Anforderungen an Abschliisse an Schulen und
Universitaten immer weiter sinken. Das Niveau eines heutigen Bildungsabschlusses sei mit
friheren Abschlussen nicht mehr vergleichbar. Daher sei es schwer verniinftige Fachkrafte zu
finden. Der Griinder schlagt dementsprechend vor, dass gezielte Bildungsangebote — vor allem
auch im Bereich innovativer Maschinenbau — implementiert werden sollten.

Rolle im Innovationssystem

Bislang gebe es dem Grinder zufolge noch kein vergleichbares System am Markt — auch auf
internationaler Ebene —, daher bekomme das Startup auch Anfragen ,,aus Ubersee®. Diese
Chancen versuche der Griinder aktiv zu ergreifen. Das Startup scheint dementsprechend nicht
nur eine Rolle im nationalen sondern ebenfalls im internationalen Innovationssystem zu
spielen. Relevante Akteure fiir das Startup seien neben den Mitarbeitern einerseits der Staat,
durch welchen SUO5 Zugriff auf finanzielle Mittel zur Umsetzung des Unternehmenskonzepts
erhalten habe. In Zukunft spielen laut Angaben des Griinders eventuell weitere Kapitalgeber
eine Rolle. Des Weiteren seien die Kooperationen mit etablierten Unternehmen essentiell fir
das Startup, da diese SUO5 eine positive Reputation und somit den Zugang zu einer breiteren
Kundenmasse (bertragen wiirde. In der Vergangenheit sei das Startup noch primar auf
GroBunternehmen zur Knupfung einer Partnerschaft zugegangen, nun sei es vermehrt
umgekehrt, was fir den Erfolg und die Relevanz des Startups sprechen kénnte.

Kultur
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Universitat Crowdfunding

| S

[ Mitarbeiter |'—" SU05 ' ' Staat ]
L " "

Umgang mir Scheitern

[ Etablierte Unternehmen ]
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Abbildung 38: SUO5 - Rolle im Innovationssystem
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SU06 | IKT, Mobilitat/Logistik: App fur schnelle und komfortable Parkplatzsuche

Firmenstandort Braunschweig
Griundungsjahr 2017
Mitarbeiter 7 (2018)
Umsatz 30.000 € (2017)

Wertversprechen Basierend auf Technologien im Bereich der Kiinstlichen Intelligenz
analysiert das Startup eine GrofRzahl von Verkehrsinformationen und
navigiert die Anwender zu freien Parkplatzen.

Finanzierung Bootstrapping, EXIST, Preisgelder

Herausforderung Foderalismus  in  der  Forderlandschatft, intransparente
Forderprogramme, Unsicherheit bezliglich der Datenschutz-
Grundverordnung

Griundungsgeschichte

Urspringlich sei die Idee fir die Parkplatz-App 2015 innerhalb eines Studentenprojektes am
Lehrstuhl fir Informatik der TU Braunschweig entstanden. Um das Konzept
weiterzuentwickeln, entschied das Griinderteam, sich fir das EXIST-Stipendium zu bewerben.
VVon 2017 bis Anfang 2018 wurde das Startup daraufhin vom Bundesministerium fur Wirtschaft
und Energie gefordert, wodurch das Startup laut dem Griinder nicht nur einen Prototyp und
einen ausgereiften Geschaftsplan ausarbeiten konnte, sondern bereits an den Markt gegangen
sei und erste Umsatze generieren konnte. Das Griinderteam besteht aus einem siebenkdpfigen
Team, die alle gleichbeteiligt seien. Die Griinder weisen alle eine akademische oder
praxisorientierte Ausbildung in den Themenfeldern Mathematik, Informatik, Natur- und
Ingenieurswissenschaft oder Technik auf und hétten sich wahrend des Studiums an der TU
Braunschweig kennengelernt.

Aktuelles Geschaftsmodell

Laut des interviewten Grinders wirden 30% des gesamten Stadtverkehrs durch die
Parkplatzsuche entstehen. SU0O6 mdchte hier eingreifen und den Nutzern der App durch ein
digitales Echtzeit-Stralenparkleitsystem die Information zur Verfugung stellen, wo Parkplatze
aktuell frei sind und frei sein werden. Die notwendigen Daten werden unter anderem mit der
Auswertung von Stralienkarten sowie von Luft- und Satellitenbildern gewonnen. Zudem fliel3en
Daten tber Ampelphasen, Parkzeiten, Veranstaltungen, das Wetter und dergleichen ebenfalls
in die Parkplatzempfehlung ein. Mit Hilfe von Technologien aus dem Bereich Data Mining und
Kinstliche Intelligenz kénne das Startup in unstrukturierten Daten komplexe Muster erkennen.

Zu Beginn hatten sich die Griinder iberlegt, ein B2C-Geschéftsmodell aufzubauen, nun sei es
ein reines B2B-Geschéft. Die Kundensegmente sind gemald dem Grinder vierteilig. Das erste
Kundensegment seien Automotives und Zulieferer im Infotainment-Bereich, die ihren Kunden
bessere, integrierte Services im Fahrzeug anbieten mdchten. Die zweite Kundengruppe stellen
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App-Anbieter fir Anwendungen der Navigation und Parkplatzsuche dar. Die dritte Zielgruppe
seien Smart Cities, die auf ein effizienteres Parkraummanagement in Stadten abzielen. Das
letzte Kundensegment bilden private Parkraumbetreiber, die ihre Infrastruktur mdoglichst
auslasten mgchten.

Das Erlosmodell des Startups sei ,,Data as a Service®, also der Verkauf einer Nutzungslizenz
der gesammelten Daten. Die groRten Kostentreiber des Startups beliefen sich mit fast 80% auf
die Vergitung des Personals, was typisch fiir ein Softwareunternehmen sei. Zudem fielen ca.
10% der Kosten auf das Hosting der Daten innerhalb einer Cloud an. Die restlichen Kosten
wirden (steuer-)rechtliche Themen und Forschung & Entwicklung in Anspruch nehmen.

Neben dem Personal sei fur das Startup die wichtigste Ressource der Zugriff auf Verkehrsdaten
und somit die Partnerschaft mit verschiedenen Navigationsanbietern und Stadten. Mittlerweile
kdnne das Startup durch entsprechende Partnerschaften auf die Parkdaten von fast jedem
fiinften deutschen Autofahrer zugreifen, was der ,Treibstoff hinter dem ganzen
Geschiftsmodell® sei. Auch mit Startups aus angrenzenden Marktfeldern kooperiere SU06
gerne, um gemeinsamen Mehrwert zu erzeugen. Laut des Grlnders arbeitet das Team
beispielsweise mit einem Startup zusammen, das Drohnen produziert, um somit
Parkplatzsituationen besser auswerten zu koénnen. In Zukunft werde SUO6 mit einem grof3en
deutschen Automobilhersteller sowie einem multinationalen Automobilzulieferer kooperieren,
diese Partnerschaften wirden jedoch erst Ende des Jahres vertffentlicht werden.

Unternehmensstrategie

Nachdem das Funktionsprinzip im Braunschweiger Stadtgebiet erfolgreich getestet wurde, wird
der Service von SUO6 seit 2017 in App-Stores und auf bundesweiter Ebene in Deutschland zur
Verfligung gestellt. In Zukunft ist zudem denkbar, die Technologie auch ohne Smartphones
einzusetzen, beispielsweise Uber den Bordcomputer oder das Navigationssystem im Fahrzeug.
Die Griinder méchten jedoch nicht nur die Features der Dienstleistung erweitern, sondern auch
ins Ausland wie beispielsweise Dubai expandieren, da es dort ,,mehr Geld zu holen gibt®. In
der Vergangenheit habe das Startup bereits bei einem dreimonatigen Programm im Inkubator
Lwotation F* in Paris teilgenommen, um den franzdsischen Markt zu erschlieBen und lokale
Partner zu suchen. Der Griunder sei sich jedoch bewusst, dass sich das Startup nicht zu einem
Mittelstandler entwickeln wird. Daher ziele das Griinderteam im Zeitraum der ndchsten finf
bis zehn Jahre auf einen Exit durch einen Unternehmenszusammenschluss im
Automobilbereich ab.

Finanzierung

Aktuell sei die Finanzierung ,,gebootstrapped* und ohne fremdes Eigenkapital. Bisher habe das
Startup insgesamt 250.000 Euro einsammeln kénnen, wovon sich 120.00 Euro auf das EXIST-
Stipendium beliefen und die verbleibenden finanziellen Mittel durch Einlagen der Grinder,
Preisgelder oder Unternehmensumsétze generiert worden seien. Prinzipiell lobt der Griinder
das EXIST-Forderprogramm, da es SUO6 sonst heute in der Form wahrscheinlich nicht gegeben
hatte. Allerdings seien die Verwaltungsprozesse sehr birokratisch, da man beispielweise jeden
Kleinstbetrag abrechnen und dokumentieren musse. Diese administrativen Aufgaben héatten
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zwar zum groRten Teil die Uni Braunschweig flr das Startup Gbernommen, gewohnlich wiirden
solche Prozesse fur Griinder jedoch sehr viel Zeit in Anspruch nehmen. Riickblickend hétte der
interviewte Grinder neben dem EXIST-Stipendium friher nach Investoren und Business
Angels gesucht.

Herausforderungen

,» Was mir massiv in die Quere kommt ist dieser bescheuerte Foderalismus,
wenn es um die Forderlandschaft geht [ ...]. Wenn ich meine Firma in Baden-
Wirttemberg gegrindet hatte, dann kdnnte ich ohne grofRen Aufwand auf ein
Programm zugreifen, [...] das ist im Prinzip designed fiir Firmen genau wie
in meiner Situation jetzt.

Das Startup hitte sich fiir das Forderprogramm ,,Junge Innovatoren* bewerben wollen, welches
fiir wissenschaftliche Ausgriindungen 50% der Personalkosten tiber zwei Jahre Gibernehme. Das
Forderprogramm wiirde allerdings nur in Baden-Wurttemberg gegriindete Startups férdern und
war somit nicht zuldssig fur das in Niedersachsen-entsprungene Startup. Dies sei ,ein
knallharter Standortvorteil® fiir Unternehmen, die in Bundesldndern gegriindet wiirden, in
welchen eine ausgereiftere Forderlandschaft vorhanden sei. Insgesamt héatte das Startup sehr
viel Zeit und Aufwand in die Akquise der finanziellen Mittel investieren missen, da in
Niedersachsen weniger Férdermdglichkeiten zugéanglich gewesen waéren.

Zudem seien die Review-Prozesse einiger Fordermalinahmen intransparent. Der Griinder
schildert beispielsweise die Erfahrung mit der Bewerbung um ein EU-FoOrderprojekt zum
Thema Mobilitadt und Datenmarktplatz, bei welchem das Startup letztendlich abgelehnt wurde
ohne sich fir die kritisierten Punkte hatten rechtfertigen kdnnen:

,Und da haben dann die Gutachter uns im Bereich Datenschutz
runtergewertet, weil die nicht verstanden haben, wo unsere Daten
herkommen und da hat auch ein Einspruch nichts geholfen, weil die sich den

‘

Teil dann nicht nochmal angucken wollten.

Der Grund fur diese Reaktion der Gutachter lage in der neuen Datenschutzgrundverordnung
und die damit verbundene Unsicherheit, wie diese umgesetzt werden kann und Daten in Zukunft
genutzt werden durfen. Aber auch in der Bevolkerung allgemein fehle Bildung und die
Vorkenntnis, was die Verwertung von Kundendaten anbelangt, es herrsche sogar eine
»allergische Einstellung gegen das Thema in Deutschland. So entstiinden fiir das Startup hohe
Kosten und Mehraufwand, da sich durch die Vorsicht der Kunden die Vertragsabschlisse
herauszégern und das Wachstum des Unternehmens bremsen wirden.

Einschatzung zum Standort Deutschland

,»Es gibt eine dhnliche chinesische Firma, [...] die haben 2016 angefangen

und haben jetzt, ich glaube, iiber hundert Millionen Dollar geraised. [...] Das
im gleichen Zeitraum, wo wir unser Projekt angefangen hatten und jetzt halt
bei irgendwie 250.000 Euro stehen.
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Die mogliche Anzahl an Finanzierungsgebern und die durchschnittliche erhaltene Summe pro
Finanzier sei international sehr viel héher als in Deutschland. Dies sei vor allem in China und
den USA der Fall. Aber nicht nur die Menge der zur Verfligung stehenden finanziellen Mittel
sei in Deutschland zu gering, auch seien die Prozesse im internationalen Vergleich zu
langwierig:

,Man macht irgendwo einen S-Kontakt und dann schickt man einen
Pitchtake hin, dann wird man nochmal eingeladen, dann gibt es auch so
Rilckfragen, dann hort man ewig lang nichts und dann heif3t es irgendwann

3

so ja, war doch nichts.

Diese Unterfinanzierung und verlangsamten Prozesse seien in Zeiten der Globalisierung
schadlich flr den Wettbewerb von vielen (Software-)Unternehmen in Deutschland, da sie somit
mit Firmen konkurrieren missen, die beispielsweise im Silicon Valley entstanden sind und
somit auf beachtlich hohere Finanzierungssummen zuriickgreifen kénnen. Und tatsdchlich
verspire der Grinder deutschlandweit wenig Wettbewerbsdruck, international gebe es jedoch
zahlreiche ,,starke Mitbewerber®, insbesondere in den USA, GrofBbritannien und China.

Zudem wirden die Startups in Deutschland unter der strengen Umsetzung der
Datenschutzgesetze leiden. In Amerika gebe es zwar auch strenge Richtlinien, mit diesen wiirde
jedoch leichtgangiger umgegangen werden und lediglich im Nachgang um Erlaubnis gebeten
werden. Die Griindung eines Startups wie Facebook ware in Deutschland zufolge des Griinders
nie umsetzbar gewesen, da die Bedenken im Vorfeld zu gro3 wéren.

Trotzdem habe Deutschland auch einen Vorteil gegenlber anderen Landern, da beispielsweise
die Fachkréfte dulert gut ausgebildet und gunstiger seien.

Handlungsbedarf

,,Da gibt es halt noch keine nationale Initiative irgendwie wie man dieses
Standort-Thema angeht. Wir sehen halt solche Hotspots jetzt in Berlin und
Munchen und vielleicht so ein bisschen in Koln, die aufpoppen. Und das ist
natiirlich schon fiir diese beiden Stddte, [...] aber halt die anderen, die sind
da halt dann nicht mit dabei.

Das Okosystem in Niedersachen — der Standort von SU06 — sei namlich vergleichsweise
unterentwickelt. In Hotspots wie Miinchen oder Berlin wirde man schneller und einfacher
Zugang zu Zielgruppen, Partnern, Investoren und Fordermitteln erreichen. Um in solchen
Okosystemen starker partizipieren zu konnen, (berlege das Griinderteam aktuell, einen
weiteren Standort in einer der beiden Hotspots zu er6ffnen. Trotzdem solle die Regierung auf
nationaler Ebene diskutieren, wie man solche Standortvorteile deutschlandweit anpassen und
minimieren konne.

Zusatzlich winsche sich der Griinder die Optimierung der Mobilfunknetze in Deutschland.
Niedersachsen habe zwar eine Finanzierung Uber 500 Millionen Euro fir
Digitalisierungsmalinahmen wie beispielweise fiir den Breitbandausbau erhalten, allerdings sei
dieser jedoch trotzdem noch stark verbesserungsfahig. Aktuell hindere diese unzureichende
Infrastruktur SUO6 aber auch eine Vielzahl anderer digitaler Unternehmen, da die angebotenen
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Losungen natdrlich nicht ohne Internet oder Mobilfunknetz funktionieren. Laut des Grunders
sollten solche Investitionen daher nicht nur auf Bundeslandebene, sondern flachendeckend
aufgegriffen werden.

Rolle im Innovationssystem

Durch die schnellere Parkplatzfindung habe die App nicht nur einen Effizienzhintergrund,
sondern sei auch insbesondere in Zeiten von Dieselfahrzeugen massive Auswirkungen auf die
Umweltbelastung in Stadten. Die Dienstleistung von SUQ06 nitzt somit nicht nur dem
unmittelbaren Anwender der App, sondern ebenfalls der allgemeinen Bevolkerung. Tatséchlich
wurde das Startup auch mit dem ,,Innovation Award“ auf der diesjdhrigen Technikmesse
CEBIT ausgezeichnet.

Trotz des ausgereiften 1T-Konzepts war und ist das Startup auf verschiedenste Akteure im
Innovationssystem angewiesen. Erstens ist dies die TU Braunschweig, aus welcher das Startup
ursprunglich entsprungen sei. Wéhrend der Geschéaftsmodellentwicklung und Prototyp-
Erstellung habe die Universitat das Startup bei Forschungsaktivitdten und administrative
Aufgaben unterstltzt. Zudem nutze die Assoziation mit der TU Braunschweig der Reputation
des Startups, da den Griindern dadurch ein ,,Expertenstatus® zugeschrieben wiirde. Ein weiterer
wichtiger Akteur seien die staatlichen Kapitalgeber (EXIST-Stipendium) gewesen, da SU06
durch die bereitgestellten finanziellen Mittel Gberhaupt Prototypen entwickeln und auf den
Markt bringen konnten. Zudem seien Kooperationen mit Navigationsanbietern und Stadten
ausschlagegebend fiir das Startup, um an ausreichende Verkehrsdaten fur die Analysen zu
gelangen. Zuletzt sei der Erfolg des digitalen Startups abhé&ngig von den Gesetzgebungen und
Investitionen des Staats, genannt wurden hier unter anderem die Datenschutz-
Grundverordnung, der Breitbandausbau und angebotene Fdrderlandschaften. Um die
Regierung auf hinderliche sowie forderliche Rahmenbedingungen fir Startups aufmerksam zu
machen, suche der Grunder aktiv die Mdoglichkeit an Paneldiskussionen mit Politikern
teilzunehmen.

Im deutschen Innovationssystem sei das Startup pionierhaft und nur wenigen Konkurrenten
ausgesetzt, auf dem internationalen Markt musse es sich jedoch gegen eine Vielzahl von
ahnlichen und fortgeschrittenen Unternehmen profilieren.
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SUQ7 | IKT: Social Mobile Networking

Firmenstandort Berlin

Grindungsjahr 2007

Mitarbeiter 35 (2012)

Umsatz k.A. (gescheitert in 2012)

Wertversprechen Ermdoglichung der Vernetzung und Kontaktaufnahme mit Menschen
in der N&he, die &hnliche Interessen haben

Finanzierung Business Angels, VC

Herausforderung Datenschutz, Organisation des grofRen Griinderteams, interne
Konflikte bezlglich der strategischen Ausrichtung

Griundungsgeschichte

Die Gesellschafter waren zum Zeitpunkt der Griindung noch Studenten an der Universitat der
Kinste Berlin. Laut des Grinders nutzten sie innerhalb ihres Studiengangs ein
praxisorientiertes Projekt, um ihre eigene Unternehmensidee weiterzuentwickeln. Zu dieser
Zeit sei es bereits abzusehen gewesen, dass das mobile Internet in Zukunft so schnell und
zuverlassig wie das stationare sein wird. Bei der Idee ging es insbesondere darum, die Social-
Networking-Funktionen aus dem Internet in das reale Leben zu Ubertragen. Nach ihrer
Projektarbeit griindeten sie ihr eigenes Unternehmen. Die Grinder stammten nicht aus
Grunderfamilien.

Der Grunder sagt, dass das Unternehmen zunéchst grolie Erfolge gefeiert hatte und viele Nutzer
flr sich gewinnen konnte. Jedoch hétten damals noch nicht viele Handys Internetzugang gehabt
und mobiles Internet ware teuer gewesen. Deshalb sei ein Meilenstein das Erscheinen des ersten
iPhones gewesen, worauf 2009 die erste angebotene App des Startups folgte. Obwohl das
iPhone damals noch als Nischenprodukt galt, stiegen die Nutzerzahlen rasant an. Es lief
erfolgreich, bis es zu strategischen Uneinigkeiten innerhalb des Griinderteams gekommen wére.
Innerhalb des Gesellschafterkreises ware man sich ndmlich ber die strategische Ausrichtung
und die angebotenen Features der App uneinig. Gleichzeitig hétte es immer mehr Nachahmer
gegeben, die das Unternehmenskonzept kopierten. 2012 wurde das Unternehmen liquidiert.

Damaliges Geschaftsmodell

Kunden der Social Networking App wéren zundchst Handynutzer in Stidostasien gewesen, weil
es dort aufgrund von niedrigeren Kosten und hoherer Technik-Affinitat schon friher verbreitet
gewesen ware, mobiles Internet zu nutzen. Spater kamen zufolge des Grinders die Early-
Adopter des iPhones hinzu. Dies wdren Personen gewesen, die viel Leerlauf zwischen der
Arbeit aber keinen Zugriff auf einen Computer hatten. Nachdem sich Smartphones und billigere
Internettarife durchgesetzt hatten, begrenzte sich die Nutzung nicht mehr auf diese Kunden,
sondern belief sich auf alle Gesellschaftsgruppen.

Die App wurde zunéchst kostenlos angeboten. Als aber App-Entwickler immer teurer wurden,
sollte ein Finanzierungsmodell das Projekt retten, indem die App unter anderem durch Werbung
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finanziert werden sollte. Allerdings hétten diese Idee viele Anbieter gehabt und die Werbung
brachte immer weniger Geld ein. Die grofiten Kostentreiber bestanden dem Grinder zufolge in
Personal-, Entwicklungs- und Werbekosten.

Der groRte Partner des Unternehmens sei Apple gewesen. Apple hatte damals schon eine
Monopolstellung in der Branche, weshalb nicht viel Auswahl bei der Partnerwahl bestanden
hatte und die Machtverhéltnisse ungleich auf Seiten von Apple verteilt gewesen waren. Zudem
arbeitete das Startup mit Dienstleistern zusammen, die Werbung in anderen Apps ausspielten.
Laut des Grinders gehoren diese Dienstleister heute groRtenteils zu Google. Seltener kam es
vor, dass mit Mobilfunkanbietern zusammengearbeitet wurde, die Datentarife fur das Startup
aufsetzten.

Unternehmensstrategie

Die App wurde von Anfang an international angeboten, die ersten Nutzer waren sogar
Indonesier. Es wurde Werbung in anderen Apps geschaltet, um weitere User zu gewinnen.

Finanzierung

Der Grunder sagt, dass — schon bevor ein endgultiges Geschéaftsmodell etabliert wurde — die
Grunder ihre erste Finanzierung erhalten hatten, da die entsprechenden Investoren der
Auffassung gewesen waéren, dass das Produkt definitiv einen Markt finden wird. Die
Finanzierung erfolgte zundchst Uber Business Angels und anschlieBend tber VC. Nach
Angaben des Griinders wurden keine staatlichen Férdermittel genutzt.

Herausforderungen

,Wir mussten mit sehr viel Widerstand von Seiten des Datenschutzes
umgehen. “

Teilweise gédbe es unterschiedliche Auffassungen von staatlichen Behérden, was das Startup
tun diirfte und sollte. Beispielsweise wéren einige staatliche Behdérden der Meinung gewesen,
dass das Startup Schwerverbrecher tracken und deren Standort melden sollte. Andererseits hatte
der Berliner Datenschutz-Beauftragte darauf bestanden, solche Informationen nicht
preiszugeben. Das Startup hatte viele Anwadlte involviert, da diese Interessenskonflikte selbst
nicht I6sbar waren.

., Die grofite Schwierigkeit war die Organisation von einem sehr grofien
Griinderteam. *

Das Startup bestand aus vielen Grindern, was zunéchst geméaf3 des Griinders den Vorteil hatte,
dass eine hohe Produktivitat erreicht werden konnte und die Mitgrinder anfangs auf eine eigene
Bezahlung verzichteten. Der Nachteil ware allerdings gewesen, dass es zu strategischen
Differenzen zwischen den Teammitgliedern kam. Das Finden einer gemeinsamen Strategie
stellte sich als problematisch heraus.

., Die Gesellschafter hatten zu unterschiedliche Vorstellungen davon, wohin
die Reise gehen sollte und es gab nicht den einen Hauptgesellschafter, der

3

[...] entscheiden konnte.
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Die Vorstellungen der Gesellschafter iber beispielsweise die angebotenen Features der App
waéren sehr unterschiedlich gewesen.

Einschatzung zum Standort Deutschland

., Ich glaube die Datenschutzgrundverordnung schadet der Entwicklung von
europdischen Startups und ist eine falsche Entwicklung.

Laut dem Grinder schadet jede Art von Einschrankung der Datenverarbeitung den
Unternehmen. Dies wird als Standortnachteil fur europdische Startups empfunden. AulRerdem
sei die Investorenlandschaft in den USA gréRRer und vielfaltiger.

Wettbewerber hétte es zu den Anfangszeiten des Unternehmens, sprich 2008/2009, kaum
gegeben. Dem Grinder zufolge ware SUQ7 Vorreiter ihrer Zeit gewesen. Spater kamen dann
allerdings umso mehr Konkurrenten dazu und am Ende sei der Wettbewerb sogar am
Unternehmen vorbeigezogen.

Handlungsbedarf

., Schwierig ist, dass [man] fur eine ganze Reihe von Geschaftsmodellen, von
denen man das nicht erwarten wiirde, Banklizenzen oder [andere] [...]
Lizenzen braucht.

Auch bei Geschéaftsmodellen, die kaum etwas mit dem Bankenbusiness zu tun haben, wird
beispielsweise eine Banklizenz bendtigt. Diese Lizenzen seien sehr teuer und wirden in
anderen Landern fir ahnliche Geschaftsmodelle nicht benétigt werden.

Direkterer Handlungsbedarf wird bei dem Griinder nicht gesehen. Die Politik solle
Unternehmer lediglich nicht behindern und in Ruhe ihr Geschaft fihren lassen.
FordermalRnahmen oder rechtliche Rahmenbedingungen fuhren nicht dazu, dass mehr
gegrundet wird, sondern die soziale Herkunft sei hierbei ein wichtiger Faktor. Auffallend sei
laut des Griinders, dass die meisten Unternehmensgriindungen von Personen durchgefihrt
werden, die aus sehr guten Verhaltnissen stammen.

,, Gucken Sie mal auf die soziale Herkunft von Griindern, gucken Sie mal nach
den Einkommensverhdltnissen und Berufsgruppen der Eltern. [...] Und
gucken Sie mal, ob lhnen da was aufféllt. Sie finden kaum Griindungen aus
schlechteren Verhéltnissen, Sie finden kaum Griindungen aus prekaren
Verhdltnissen, sehr selten.

Diese Homogenitat der Griinder in Deutschland fuihrt laut des Griinders dazu, dass immer mehr
von den gleichen Produkten und Dienstleitungen auf den Markt gebracht werden und keine
richtigen Probleme gel6st werden.

Rolle im Innovationssystem

Die Idee des Startups war zur Grundungszeit pionierhaft in Deutschland. Von den Medien
wurde das Unternehmen ebenfalls hoch gelobt und gewann etliche Preise.
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Auch Investoren héatten das Potenzial des Startups schnell erkannt und investierten bereits ohne
ein ausgereiftes Geschaftsmodell, was den Grundern ermdglichte, unterschiedliche
Anwendungsféalle zu testen. Bis dato hatten die Grinder bereits die Mdoglichkeit, ihre
Unternehmensidee innerhalb eines Forschungsprojektes an der Universitat der Kinste Berlin
auszuarbeiten. Eine weitere essentielle Rolle hatte Apple als Geschéftspartner gespielt, da durch
die Bereitstellung der App im Appstore hohe Nutzerzahlen generiert werden konnten. Des
Weiteren waren auch Werbedienstleister wichtige Partner fiir SUO7 gewesen, da durch die
Werbeschaltung innerhalb der App Geld verdient werden konnte. Prinzipiell ist der Griinder
der Meinung, dass nicht der Staat fir vermehrte Grindungen und den Erfolg von Startups
ausschlaggebend seien. Trotzdem hatten staatliche Behorden, das Wachstum von SUO7 durch
Uneinigkeiten Gber die Befugnis und die Pflichten des Startups behindert. Auch durch interne
Konflikte — unter anderem bezuglich der strategischen Ausrichtung des Startups —
verlangsamten sich tber die Zeit jedoch die Entscheidungsprozesse innerhalb des Startups,
wodurch letztendlich Wettbewerber &hnliche Produkte imitierten und die Rolle des
vorliegenden Startups im Innovationssystem ibernahmen.
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Abbildung 40: SUOQ7 - Rolle im Innovationssystem
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SU08 | IKT: Erforschung, Entwicklung und Lizensierung von Halbleitertechnologien

Firmenstandort Dresden
Grindungsjahr 2015
Mitarbeiter 32 (2017)
Umsatz k. A.

Wertversprechen Halbleitertechnologie an der Speerspitze der aktuellen Forschung
und Entwicklung

Finanzierung Umsatzgenerierung durch Dienstleistungen, Risikokapital, staatliche
Forderung (z.B. EFRE)

Herausforderung Marktrelevante Forschungs- und Entwicklungserfolge bei schnellen
Marktveranderungen, Lizenzierung von geistigem Eigentum im
Ausland, Unsicherheit bei (staatlichen) Fordermitteln

Griundungsgeschichte

Laut Grunderaussage kann das Grunderteam auf eine zwei Jahrzehnte umspannende
Grindungsgeschichte mit mehreren Startups zuriickblicken. Aus der Dresdner Universitat mit
Unterstlitzung eines Professors wurden damals die ersten Startups im Halbleiterbereich
gegrundet. Zwar sei der betreffende Professor auch in diesem Startup beteiligt, allerdings sei
dieses Startup nicht aus der Universitat herausgegriindet worden. Fir den interviewten Griinder
ist dies das dritte Startup, welches er aufbaute und an ein mittelstdndisches, asiatisches
Unternehmen verkaufte. Das Startup ist laut des Griinders technologischer Marktfuhrer und
konnte sich gegentiber anderen und vor allem gréReren Unternehmen behaupten. Das Startup
gehoért inzwischen einem grolRen Computerchiphersteller und Softwareproduzenten, der im
Bereich der Mensch-Maschinen-Schnittstellen tétig ist.

Dresden, der aktuelle Unternehmenssitz des 2015 gegriindeten Startups, sei einer der grofiten
Halbleiterproduktionsstandorte in Europa.

Gemal dem Griinder bestlinde das Griinderteam ausschlie8lich aus Ingenieuren und konnte
auch durch die Erfahrungen aus den letzten Unternehmen einige unternehmensinternen
Problematiken schnell erkennen und l6sen. So wurde beispielsweise die Problematik, méglichst
schnell qualifizierte Mitarbeiter zusammenzustellen, umgangen, indem ein bereits existierendes
Team in Ganze fir das neue Startup Ubernommen wurde.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Geschéftsmodell des Startups sei darauf konzentriert geistiges Eigentum aus Forschung
und Entwicklung an Halbleiterhersteller zu lizensieren. Um die aktuell geforderten Funktionen
der Chips antizipieren zu konnen, hat sich das Startup ein tiefes Verstandnis des
Mobilfunkmarktes angeeignet. Die Lésungen, die das Startup entwickelt, finden dann
Anwendung im neu aufkommenden Internet der Dinge.
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Der Hauptgrund fir das Lizenzmodell im Vertrieb sieht der Griinder in der Flexibilitat, auf
Marktsituationen reagieren zu konnen. Das Erlosmodell (Lizenzmodell) ist in drei Sparten
aufgeteilt. Es gibt die tbliche Lizensierung, bei der das Recht eine Technologie zu verwenden
unter bestimmten Bedingungen verkauft wird (vgl. Softwarelizenz). Royaltys beziehen sich auf
die Art und Weise wie die Technologie vom Kunden benutzt wird (vgl. Royalty-Zahlung nach
Abspielhdufigkeit eines Musikstiickes). Als letzte Erlosmoglichkeit erwahnt der Grunder die
non-recurring engineering services, bei welchen Kunden einmalig fur Forschungs- und
Entwicklungsarbeiten und fir den Zugriff auf die Technologie zahlen.

Die Kunden des Startups seien meist grofie Halbeleiterhersteller aus beispielsweise Russland,
China, USA, Kanada und auch Europa. Trotz dieser Internationalitét ist die Anzahl der Kunden
aus Sicht des Grunders im zweistelligen Bereich. Da die Griinder jedoch den Anspruch stellen,
auch die Kunden der eigenen Kunden zu kennen, sei der Kundenstamm komplex. Einen
Uberblick iiber das Okosystem des Halbleitergeschifts zu haben ist fir den interviewten
Unternehmer essentiell.

Innerhalb von zwei Jahren marktreife und vor allem marktfiihrende Losungen anbieten zu
kdnnen, ware fur das Startup nur mdglich gewesen, da schon ein bestehendes Team eingestellt
werden konnte. Die Mitarbeiter des Startups sieht der Griinder als essentielle Ressource. Das
Ziel des Unternehmens sei es gewesen, sich mit Lizensierungen der angebotenen Technologien
finanziell zu tragen, aber letztendlich durch einen Exit die Griinder, Mitarbeiter und
Risikokapitalgeber zu entlohnen. Diese beiden Finanzierungsmethoden bedirfen komplexer
und geschickter Vertrdge, die auch international gultig sein miissen. Daher sieht der Griinder
die Notwendigkeit juristisches und steuerliches Fachwissen im Unternehmen zu integrieren.

Beziehungen zu Partnern werden hauptsachlich mit dem Zweck der Technologieentwicklung
gehalten und sind dabei aus Sicht des Griinders ,,ein absolutes Muss®“. In Unternehmens-
Partnerschaften werden dann Demonstratoren flir technische Vorentwicklungen konstruiert.
Partnerschaften zu Universitaten sind laut der Grinder auch denkbar und relevant, da
Universitaten neue Technologien oftmals als erste erforschen wiirden. Partnerschaften sind fur
den Griinder auch besonders wichtig, um das oben beschriebene Okosystem der
Halbleiterhersteller und deren Kunden besser zu verstehen.

Zu den Partnern des Startups gehdren dem Grinder zufolge Unternehmen wie beispielsweise
Messgeratehersteller und Netzdienstleister, die grole Anteile des europaischen
Mobilfunknetzes kontrollieren. Die Partnerunternehmen seien allesamt Teil des Halbleiter-
Okosystems. Allerdings achtet der Griinder darauf, in keine Konkurrenzsituation mit den
Partnern zu gelangen. Vielmehr kdnne dann zusammen auf Kunden zugegangen werden, indem
beispielsweise Messeauftritte gemeinsam durchgefuhrt werden.

Unternehmensstrategie

., Es ist oft besser in grofieren Einheiten unterwegs zu sein und deswegen
haben wir dann auch meist einer Akquise einer gréReren Firma zugestimmt,
[um] das Produkt dann weiterentwickeln zu kénnen.
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Mit Hilfe der dreigeteilten Finanzierung konnte die Produktentwicklung so weit gebracht
werden, dass im Februar 2018 der erfolgreiche Exit gelang. Entscheidend war es dabei zu
differenzieren, welche Entwicklungen als Startup geleistet werden kénnen und sollten und
welche Entwicklungen nur im Kontext eines groRen Unternehmens maoglich sind. Dabei weist
der Grinder auch darauf hin, dass sich diese Differenzierung auch durch Marktgeschehnisse
laufend verandern kann.

Finanzierung

Laut dem Griinder wurde das Startup aus drei Quellen finanziert. Erstens hat das Startup friih
eigenes Geld verdienen kdnnen, indem Dienstleistungen anderen Unternehmen angeboten
wurden. Die zweite Finanzierungsquelle seien offentliche FordermalBnahmen gewesen.
Beispielsweise wird das Startup vom EFRE gefordert. Die dritte Finanzierungsquelle ist das
Risikokapital. Diese Quelle sei besonders relevant fiir die Exit-Strategie des Startups, denn
sobald das risikokapital-finanzierte Startup in ein groRes Unternehmen integriert wurde,
konnten die Risikokapitalgeber entlohnt werden.

Die Dreiteilung der Finanzierung des Startups sieht der Grunder als notwendig, denn eine
Finanzierung, die nicht diese drei Quellen ausnutzt, ware vermutlich nicht in der Lage, ein
Startup im Halbleiter-Bereich vollstdndig zu finanzieren. Diese Finanzierungstaktik hétte sich
auch in den letzten Startups des Seriengriinders als erfolgreich erwiesen.

Herausforderungen

., Und schwierig ist [es] halt auch immer, ein Thema zu finden, was nicht nur
technologisch jetzt interessant ist, sondern auch tatsdchlich Marktwert [...]
darstellt.

Der Grunder hat stets die eigenen technischen Entwicklungen als auch den Halbleiter-Markt im
Blick. Als Herausforderung sieht der Griinder die schnelle Reaktionsfahigkeit auf neue
technische Losungen und Marktveranderungen mit dem Ziel im richtigen Moment das Produkt
auf dem Markt ,,auszurollen®.

Bei den komplexen Ausgestaltungsmoglichkeiten von Lizenzvertragen und Partnerschafts-
vereinbarungen besteht die Herausforderung die Vertrdge auch international gultig
auszuarbeiten. Hier sei ein steuerrechtliches und juristisches Fachwissen gefragt, welches die
Grinder als Ingenieure nicht unbedingt aufweisen wirden. Dabei spiele auch die Grolie des
Startups eine Rolle, da die Vertrdge mit grélReren Unternehmen geschlossen werden, die eigene
Rechtsabteilungen auch an verschiedensten Standorten haben und somit ein ungleicher
,»Vertrags-Gegner* seien.

Eine weitere Herausforderung bestlinde darin geistiges Eigentum ins Ausland zu lizensieren.

., Also wir sind da unmittelbar von diesem ganzen Handelsstreit, der jetzt da
hochgekocht ist, betroffen. “
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Selbst innerhalb der EU seien Lizensierungen nicht ohne weiteres moglich, da es keine
vordefinierten Absprachen der Lander gabe. Weiter behauptet der Griinder, dass der deutsche
Staat Freigabenbedingungen stelle, die teilweise nicht aktuell sind und nicht den modernsten
Technologien entsprechen.

Wie bei vielen Startups stellt die Finanzierung eine Herausforderung dar. Zwar ist aus Sicht des
Grinders die Forderlandschaft in Deutschland sehr gut aufgebaut, allerdings gibt es immer noch
regulatorische Schwachstellen und Unklarheiten Gber Forderbedingungen. Zudem herrschen
auch Unsicherheiten, wie mit zugesagtem Kapital verfahren werden kann. Der Grinder
beschreibt Situationen, in denen 6ffentliche Forderer noch nicht oder verzogert leisteten und
die Griinder deshalb privat mehr Risiko schultern mussten. Waren die zugesagten Forderungen
letztendlich nicht eingetroffen, hatte das Startup ein gewaltiges Problem gehabt. Hinzu kommt,
dass der burokratische Aufwand bei 6ffentlichen Forderungen immens sei.

Eine weitere Herausforderung sei die weltweite Konkurrenz. Nach Angaben des Griinders gibt
es zwei Unternehmen, die groRer als das Startup sind und ein ahnliches Angebot haben. Andere
Firmen behaupteten, &hnliche Produkte anbieten zu kénnen, obwohl deren Produkte nach
Aussagen des Griinders langst nicht dem technischen Niveau des Startups entsprechen.

Einschatzung zum Standort Deutschland

,,Also wir haben in Deutschland von der Finanzierung her eine sehr breite
und auch sehr gute Foérderlandschaft, besser als in vielen anderen Landern.
Eigentlich ist das gut, das Problem dabei ist, dass die Férderbedingungen
[...] mal sehr weich sind und wenig Klarheit geben. *

Eine entscheidende Finanzierungsquelle fir das Startup seien 6ffentliche Forderungen. Gemal
dem Griunder konnten durch die jahrzehntelange Erfahrung des Griinders im Bereich der
Startup-Foérderung diese Quelle schnell erschlossen werden. Dennoch seien die
Forderbedingungen oftmals unklar definiert. Auch die gesetzlichen Vorschriften fur
Risikokapital seien in Deutschland nicht klar geregelt und kdnnten somit problematisch fur
Startups sein.

In den USA werden, nach Ansicht des Grunders, zwar weniger offentliche Férderungen
bereitgestellt, dafiir gibe es allerdings an gewissen ,Hotspots“ wesentlich mehr
Risikokapitalgeber.

Nach wie vor genieRt das deutsche Ingenieurwesen einen sehr guten Ruf, von dem nach
Angaben des Grinders auch das Startup profitiert.

Handlungsbedarf

,Also das ist das Wichtigste, dass wenn man im internationalen Kontext
unterwegs sein will, dass man kleinen Firmen ermdglicht, Technologie
weltweit zu lizensieren.
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Die Internationalitat der Geschafte des Startups habe zur Folge, dass die Unternehmer haufig
an die gesetzlichen Grenzen stol3en oder sich in nicht reguliertem Raum befinden. Dies schaffe
Unsicherheit.

Der Grunder sieht die Notwendigkeit fur Regeln, die definieren, welche Technologie in
Deutschland zu bleiben hat. Insbesondere wenn andere Staaten wie beispielsweise die USA
protektionistischen Ideen verfallen, misse hier Klarheit herrschen. Eigentlich mdchte das
Startup jedoch die eigene Technologie international lizensieren. Nach Aussagen des Grinders
haben die Fordermittelgeber darauf keine Antwort.

Bei internationalen Lizenzvertrdgen sieht der Grunder noch weiteren Handlungsbedarf. Im
Gegensatz zu Grollunternehmen haben Startups nicht in jedem Land eine Niederlassung mit
einer Rechtsabteilung. Startups ohne diese Ressourcen seien auf die Gesetzgebung als einzige
Richtlinie angewiesen. Sobald ein Startup international auftritt, entstiinden vertragliche und
steuerliche Problematiken. Hier sollte dem Grinder zufolge vor allem innerhalb der EU
Klarheit herrschen, um die Internationalisierung und das Wachstum von Startups zu fordern.

Der birokratische Aufwand, um Forderungen zu beantragen, sollte nach Ansicht des Grunders
ebenfalls reduziert werden. Eine mehrteilige Finanzierungsstrategie aufzubauen sei schwer
genug, sodass der Aufwand fur 6ffentliche Forderungen zu sehr ein weiteres Hindernis darstellt.

Zuletzt solle eine steuerliche Regelung in Kraft treten, das Startups steuerlich entlastet, wenn
die Unternehmen primér Forschungs- und Entwicklungstatigkeiten (F&E) durchfihren. Der
Grunder sagt, dass in solchen Startups es ndmlich vermehrt vorkommen kann, dass jahrelang
wenig Umsatz generiert wird, aber immense Forschungs- und Entwicklungskosten anfallen. In
anderen Phasen kénnen groRe Umsatze entstehen, die dann versteuert werden missen. Hier
befurwortet der Griinder eine Mdglichkeit, diesen Umsatz flir spatere Forschungsphasen wieder
zurlicklegen zu kdnnen. Wenn solche Riicklagenbildungen steuerlich begunstigt waren, kdnne
man die Nachhaltigkeit von F&E-lastigen Startups fordern.

Rolle im Innovationssystem

Als Anbieter von geistigem Eigentum fir den Mobilfunk nutzt das Startup hochmoderne,
energiesparende und drahtlose Ldsungen fiir den neuen, aber stets wachsenden loT-Markt. Das
Startup liefert dem nationalen Innovationssystem somit effizientere und neuartige
Technologien.

Fir die erfolgreiche Umsetzung dieses Leistungsversprechens spielen jedoch einige Akteure
eine wichtige Rolle. Erstens sei dies die Technische Universitat Dresden, da das erste Startup
im Halbleiter-Bereich vom Griinder dort mit Unterstiitzung eines Professors ausgegriindet
wurde. Das nachfolgende Startup SUQO8 ist zwar kein direktes Universitats-Spinoff, aber héatte
trotzdem beispielsweise in Form von Forschungs- und Studentenprojekten von der
Zusammenarbeit profitiert. Des Weiteren sei fir das Startup die Unterstiitzung durch
Kapitalgeber von essentieller Rolle, da die Forschungs- und Entwicklungsprozesse sehr
kostenintensiv seien. Startups im Halbleiter-Bereich sollten daher eine mehrteilige
Finanzierung anstreben. Der Staat kdnne bei der finanziellen Unterstiitzung gezielt eingreifen,
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um grindungsfreundliche Rahmenbedingungen zu schaffen wie beispielsweise durch eine
steuerliche Entlastung forschungslastiger Unternehmen.

Das Startup habe innerhalb kirzester Zeit gro3e Firmen fur die Durchfihrung gemeinsamer
Produktentwicklungen begeistern und nach zwei Jahren am Markt einen Verkauf an ein
mittelstandisches, internationales Unternehmen herbeifihren koénnen. Durch den
Zusammenschluss mit diesem Unternehmen kann das Startup vermehrt Kunden in aller Welt
diversifizierte innovative Losungen anbieten. Die Rolle von SU08 begrenzt sich somit also
nicht nur auf das nationale, sondern auch das weltweite Innovationssystem.

Kultur
o Kapitalgeber &
Universitadt Crowdfunding

Staat ]

.
[ Mitarbeiter | —
2 ‘.

WOl TiaADoNI ST

Umgang mit Scheitern

K [ Etablierte Unternehmen ] /

Opportunismus

Abbildung 41: SUO08 - Rolle im Innovationssystem
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SUQ9 | Health Tec: Transdermale Anwendung der Medikation

Firmenstandort

Miinchen

Griundungsjahr Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.
Mitarbeiter Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Umsatz k.A.

Wertversprechen Transdermale Anwendung der Medikation

Finanzierung Eigenkapital, High-Tech Grunderfonds

Herausforderung Fake Science, Aufwand bei Crowd-Funding, regionale Unterschiede

in Fordermalnahmen

Griundungsgeschichte

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Geschaftsmodell

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Unternehmensstrategie

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Finanzierung

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert

Rolle im Innovationssystem

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
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Umgang mit Scheitern
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/

[ Mitarbeiter
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Abbildung 42: SU09 - Rolle im Innovationssystem
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SU10 | IKT: SaaS als Cloud-basierte Versandplattform

Firmenstandort Hamburg

Grindungsjahr Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.
Mitarbeiter 20

Umsatz k.A.

Wertversprechen Die Cloud-basierte Versandplattform

den Erfolg von

Onlinehandlern steigern, indem sie eine einfache und einheitliche

Schnittstelle  zu allen relevanten

Deutschland bietet.
Finanzierung Business Angel, Venture Capital

Herausforderung Fremdkapitalmarkt, Zuordnung

Gesellschaftsform

Versanddienstleistern

in

Fordergeldern,

Griundungsgeschichte

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Geschaftsmodell

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Unternehmensstrategie

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Finanzierung

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert

Rolle im Innovationssystem

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
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Abbildung 43: SU10 - Rolle im Innovationssystem
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7.2.3 Risikokapitalgeber
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V01 | Strategischer Investor (Ausbau des Digitalportfolios eines int. Konzerns)

Firmenstandort Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Unternehmens anonymisiert.
Griundungsjahr 2014
Mitarbeiter Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Unternehmens anonymisiert.
Umsatz k.A.

Wertversprechen Als Tochter eines internationalen Konzerns fordert das Unternehmen
neben Akquisitionen und strategischen Investments zum Ausbau des
Digitalportfolios auch  den  frihzeitigen  Aufbau  neuer
Geschaftsmodelle.

Finanzierung Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Unternehmens anonymisiert.

Herausforderung Standardisierung von  Term  Sheets, Informationen zu
Grinderkrediten, Marktgrofie

Aktuelles Geschaftsmodell

Als Tochtergesellschaft eines namhaften Konzerns betreut das Unternehmen im Wesentlichen
deren digitale Aktivitaten. In den vergangenen 15 Jahren wurden vor allem Akquisitionen durch
die Tochtergesellschaft gesteuert und stark vorangetrieben — auch in Bezug auf organisches
Wachstum. Neben der Gesellschaft, die sich auf die Finanzierung von friihphasigen
Unternehmen konzentriert, existieren verschiedene sogenannte ,,Verticals®, die sich auch auf
Wachstumsunternehmen fokussieren, d.h. Startups im Later Stage Bereich, die sich nicht mehr
durch Wachstum auszeichnen, sondern bereits die Gewinnzone erreicht haben. Wichtig ist
hierbei, dass das Unternehmen keine Venture Capital Gesellschaft ist, sondern ein strategischer
Investor, der zum allgemeinen Wachstum des internationalen Konzerns beitragt sowie zur
Befruchtung des laufenden Geschéftes.

Nach Angaben des Investment Managers sieht sich das Unternehmen selbst bei kleinen
Investments (Betrdge um 150.000 oder 200.000 Euro) als stiller bzw. passiver Partner, der
aushilft, wenn es zum Beispiel um Pitch Prédsentationen, Financial Reportings, Kontakte
herstellen oder auch um das Optimieren von Businesspléne geht.

Investitionsstrategie

Der Investment Manager gibt an, dass es in Bezug auf Investitionen bei Later-Stage
Beteiligungen fir das Unternehmen so gut wie nie die Intention gibt, diese zu verkaufen, da sie
als strategischer Kern betrachtet werden. Fiir Early Stage Investments stehen zwei mdgliche
Szenarien zur Auswahl. Entweder verldsst das Startup zu einem gewissen Zeitpunkt,
gegebenenfalls gemeinsam mit anderen Investoren das Unternehmen, sprich die Anteile werden
verkauft, oder das Unternehmen versucht einen signifikanten Anteil an dem betroffenen Startup
zu erwerben, weil das Geschaftsmodell hdchst attraktiv ist.

Ein klassisches Investment gibt es flr den Investment Manager in diesem Sinne nicht, die
Investitionen fur die Startups kdnnen von Fall zu Fall unterschiedlich aussehen. Geachtet wird
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allerdings darauf, dass gewisse Klauseln nicht in den Vertréagen integriert werden, wie z.B.
gewisse Klauseln gebunden an eine Liquidationspréaferenz sowie Gehaltsregelungen flir neue
Mitarbeitereinstellungen des Startups. Haufig werden jedoch ,, reine Tischdeals *“ gemacht, dies
bedeutet, dass die Griinder das Geld einfach bekommen bzw. das was verhandelt wurde.
Gelegentlich wird auch eine Kombination aus ,, Cash und Media Equity* vereinbart. Dies
bedeutet, dass die Griinder Medialeistung und Cash bekommen sowie jeder Anteile.

Auswahlkriterien von Startups

Bei der Evaluation der Startups ist fiir den Investment Manager neben dem Gewinnaspekt
ausschlaggebend, ob das Startup auch zu einem gewissen Zeitpunkt profitabel arbeiten kann.
Als weitere Kiriterien nennt er ein vertrauenswirdiges Grinderteam, was sich durch
akademische Abschlisse an renommierten Universitdten und bereits gesammelte
Berufserfahrung in namhaften Unternehmen widerspiegelt. Hinzu kommt, dass eine
Heterogenitat der Griinder bzw. die Erganzung durch komplementére Féhigkeiten eine groRRe
Rolle spielen. Zusatzlich wird durch bereits bestehende Marktkenntnisse des Experten
eingeschatzt, wie innovativ ein Geschaftsmodell ist und ob es eine Zukunft haben kann. Diese
kann anhand verschiedener, standardisierter, prifbarer Analysen getatigt werden. Hierbei wird
auch mit potentiellen Kunden gesprochen sowie geprift, wie austauschbar das Produkt
tatséchlich ist oder eventuell auch nicht.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Der Investment Manager gibt an, dass es in seinem Bereich beispielsweise, als ein
englischsprachiges Portal, sehr interessant ist nach Amerika zu gehen. Dort herrscht ein grofl3er
Markt mit einer einheitlichen Sprache, die neben dem gesamten Kontinent auch in vielen
anderen Landern bekannt ist und somit auch eine groéfiere Marktweite generiert werden kann.

Rolle der Startups im Innovationssystem
Die Rolle der Startups ist eine ahnliche wie die der Unternehmen — Wachstum und Befruchtung
der Wirtschaft.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Der Investmentmanager empfiehlt eine Standardisierung fiir Term-Sheets zur Anwerbung von
Investoren, da Term-Sheets aktuell immer recht stark auf das spezifische Unternehmen, in das
investiert wurde, angepasst sind. Eine Standardisierung kénnte gerade Early Stage Startups
(noch vor Serie A) durch noch mangelnde Erfahrung helfen, Kapital aufzunehmen.

Als weiteres Thema spricht er an, dass Grunder dartiber informiert werden sollten, dass es
generell ginstige Kredite gibt und dass diese ihnen auch zur Verfligung gestellt werden sollten.
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V02 | Risikokapitalgesellschaft mit Fokus auf early stage Startups im Bereich Software

Firmenstandort Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Unternehmens anonymisiert.
Griundungsjahr Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Unternehmens anonymisiert.
Mitarbeiter Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Unternehmens anonymisiert.
Umsatz k.A.

Wertversprechen Die Risikokapitalgesellschaft investiert in early stage Startup Teams
im Bereich Software in der DACH Region.

Finanzierung Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Unternehmens anonymisiert.

Herausforderung Negative Auffassung des Scheiterns in Deutschland, Strukturierte
Zuordnung von Fordergeldern, Beratungsagenturen fir Fordergelder

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Ziel der Venture Capital Gesellschaft ist es, der erste institutionelle Investor, sowie
vertrauenswurdige Partner und Begleiter von Top-Unternehmern zu sein. Der VC unterstiitzt
seine Portfoliounternehmen mit einem ausgesprochen unternehmensbildenden Hintergrund der
Mitarbeiter und einem starken Netzwerk an Unternehmensinvestoren. Investiert wird in Markte
und Branchen, die durch hohes Wachstum und technologische Innovation gekennzeichnet sind.

Der VC sieht sich selbst als klassischer Finanzinvestor, das heil3t in erster Linie als Geldgeber,
aber auch als Sparring Partner, um ein Netzwerk fir Grunder aufzubauen. Andere wichtige
Partner sind vor allem Business Angel, da sie als Geldgeber fungieren und im Idealfall auch
selbst aus der betreffenden Branche stammen.

Investitionsstrategie

Nach Angaben des Investment Managers liegt der Investitionsfokus vor allem auf Unternehmen
in der early stage Phase. Der VC definiert dies rund um Seed Finanzierung und Serie A —
meistens nach ersten Umsatzen des Unternehmens, selten schon bevor ein Produkt iberhaupt
sichtbar ist. Der Fokus liegt nicht auf Gewinn, sondern eher auf erstem Wachstum der
Unternehmen, da sie in der early stage Phase noch zu jung sind. Die Finanzierung erfolgt durch
Cash-only Deals, das heilst Geld gegen Anteile.

Auswahlkriterien von Startups

Bei der Auswahl der Unternehmen achtet der Investment Manager vor allem auf folgende drei
Bereiche: Team, Timing, Technology. Fur die Kriterien des Teams steht neben einer
personlichen Ebene vor allem die Ausbildung durch herausragende Universitaten sowie erste
Berufserfahrungen, beispielsweise in Top Tier Consulting Firmen, als Indikator fir eine
gewisse Leistungsbereitschaft, im Vordergrund. Zudem wird auf eine Konsistenz in der
Karrierelaufbahn geachtet. In Bezug auf die Technologie der Unternehmen wird geprift, ob
diese auch sinnvoll ist sowie deren Timing am Markt auf Bereitschaft und Wachstumspotential.
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Scheitern von Geschaftsmodellen

Nach Meinung des Investment Managers unterschatzen manche Startups die Komplexitat eines
Geschéftsmodells, da ,,hdufig zu weit *“ gedacht wird und sich an Modellen orientiert wird, die
schon sehr weit sind.

Geschaftsmodelle mussen relativ friih einfach und klar sein und sollen nicht unbedingt nur ein
Problem I6sen. Dieser Aspekt scheint manchmal ein wenig auRer Acht gelassen zu werden.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Der Investment Manager gibt mehrere Griinde an, warum die Griindungsmentalitat in den USA
starker ist: Es befindet sich viel mehr Geld im Markt, der amerikanische Markt ist uniform (im
Vergleich zu einem nicht uniformen Europa), die ausgeprégte Verkaufsmentalitdt der
Amerikaner, die allgemeine Attraktivitat des Berufsweges etwas zu griinden. Es gibt zwar viele
Exits von deutschen Startups, aber der Exit Markt an sich ist in Deutschland sehr schlecht und
es gibt kaum Kaufer, da entweder eine Kapitalllicke herrscht oder man nicht genug Geld
bekommt, um richtig grof3 zu werden und Zukaufe zu realisieren. Dies ist eventuell ein Nachteil
zu anderen Landern wie z.B. amerikanische Firmen, die alles Mdgliche in ihrem Bereich um
sich herum aufkaufen, um Marktfiihrer zu werden.

., Und Asien, ich glaube, was in Asien gerade ein groRer Vorteil ist, du hast
einen relativ regulierten Markt, der natirlich von Staatsseite sich gerne
weiterentwickeln wiirde und gerne auch, ich glaube auch ein bisschen
irrational unter finanziellen Aspekten fordert und investiert.

., Fiir mich ist das Venture Capital Geschdft immer sehr vergleichbar mit
einem Fufl3ball mit Nachwuchsspielern. Es gibt Zulieferer Clubs und es gibt
Spitzenclubs. Und diese Rolle zu verdndern, also von Zulieferer Clubs — und
ich wiirde sagen das lauft bei uns eher unter Zulieferer Markt — da in so eine
Rolle zu kommen und ein Spitzen Club oder Spitzen Markt zu werden, das ist
sehr schwierig.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Nach Auffassung des Investment Managers ist eine Gesellschaft durch bestimmte Merkmale
gepragt und schwer durch politische Malinahmen zu andern, wie zum Beispiel, dass das
Scheitern von gegrindeten Unternehmen nicht verurteilt wird.

Auch die Topfe mit Férdergeldern sind Uberflllt, daher sollte tiber eine strukturierte Zuordnung
der Gelder nachgedacht werden bzw. das Geld muss richtig beworben werden.

Der Investment Manager empfiehlt zudem, dass Griinderteams verstarkt die Hilfe von
Beratungsagenturen in Anspruch nehmen sollten, da sie sich mit der Komplexitat des Antrags
auf Fordergelder auskennen, was einerseits Zeit spart und andererseits hohe Erfolgsquoten in
Bezug auf den Erhalt von Fordergeldern aufweist.
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Einschatzung staatlicher Fordermalinahmen

Die Einschatzung der Fordermainahmen wird von dem Investment Manager als relativ positiv
betrachtet, wobei der Zugang manchmal komplex erscheint, aber vollig gerechtfertigt ist, da es
Geld ist, das eigentlich vom Steuerzahler hergeschenkt wird. Als problematisch sieht der
Investment Manager jedoch die Attraktivitat der staatlichen Fordergelder, weil sie als nicht
,»sexy* gelten und daher auch ungern von den jungen Unternehmen als Aushéngeschild genutzt
werden wollen — zumindest im technischen Bereich, in der Wissenschaft haben staatliche
Fordergelder eine positive Konnotation und gelten als wichtig fir die Reputation.

Rolle der Startups im Innovationssystem

Startups stellen eine wichtige Rolle im Innovationssystem dar, allerdings scheint in den letzten
Jahren auch viel Geld in Firmen geflossen zu sein, die nicht unbedingt zur Innovation
beigetragen haben. Wichtig ware, sich auf bestimmte Bereiche zu fokussieren und dann dort
konzentriert Geld rein zu investieren, um auf internationaler Ebene etwas ausrichten zu kénnen.
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V03 | Europaische Risikokapitalgesellschaft mit Fokus auf schnellwachsende Startups

Firmenstandort Bad Homburg, Zurich
Grindungsjahr 2000

Mitarbeiter 16

Umsatz k.A.

Wertversprechen Das Unternehmen ist ein europdischer VC, der in
technologieorientierte, schnell wachsende Startups investiert, vor
allem in den Bereichen Specialized Artificial Intelligence, Advanced
Industry Tech und Enabling Platforms.

Finanzierung Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Risikokapitalgebers
anonymisiert.

Herausforderung Effiziente Nutzung und Einteilung der Fordergelder, Steuerlast bei
Investments, Betreuungskapazitat, Europdische Zusammenarbeit

Aktuelles Geschaftsmodell

Die Venture Capital Gesellschaft wurde im Jahr 2000 gegriindet und hat ihren Sitz in Bad
Homburg und Zirich. Die Gesellschaft finanziert Startups aus den Regionen Deutschland,
Osterreich, Schweiz, sowie aus den nordischen Landern und Frankreich. Seit Griindungsbeginn
wurden bereits in mehr als 220 Startups investiert mit 20 IPOs. Im aktuellen Portfolio (2018)
sind 35 Unternehmen gelistet. Derzeit verfiigt der VC tber rund 220 Millionen Euro in vier
Fonds. Der dritte Fond, der fiir aktive Finanzierungsprojekte eingesetzt wird, hat ein Volumen
von rund 80 Millionen Euro.

Der VC steht den Startups als starker Partner zur Seite, der nicht nur Geld in das Unternehmen
bringt, sondern viel mehr mit Rat und Tat, aber auch mit ihrem eigenen Wissen und Erfahrung
als Sparring Partner die Startups unterstutzt. Nur so kann der Erfolg garantiert werden, da
kurzfristige Entscheidungen sowie abrupte Kehrtwenden nur als aktiver Investor voll
unterstttzt und vollzogen werden konnen.

Investitionsstrategie

Der Investitionsschwerpunkt liegt vor allem auf technologieorientierten, schnell wachsenden
Unternehmen bzw. early stage Startups (Seed, Series A). Ziel ist es daher zu einem frihen
Zeitpunkt zu investieren und die jungen Unternehmen als Lead Investor bis zum erfolgreichen
Exit zu begleiten. Daher liegt der Fokus stark auf Wachstum und dem Streben nach
internationaler Marktfuhrerschaft. Hierbei wird darauf geachtet, dass die Konzepte der Startups
so vielversprechend sind, dass mit wenig Geld eine Marktflihrerschaft erzielt werden kann —
der VVC investiert nicht in kapitalintensive Land grabbing Konzepte (wie z.B. Mietfahrrader,
die Stadt flir Stadt erobern missen).
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Die Exit Strategie fir die Unternehmen wird nicht von Anfang an festgelegt, da die
Unternehmensentwicklung sich stets verdndern kann. Dennoch wird die Exit Strategie als
extrem wichtig empfunden, um das Ziel im Auge zu behalten.

Auswahlkriterien von Startups

Bei der Auswahl der Startups achtet der Investment Manager vor allem auf kreative Kopfe des
Grinderteams, mit denen konstruktiv zusammengearbeitet werden kann. Das Management
Team muss daher auch nicht von Anfang an komplett besetzt sein. Entwicklungsprozesse
sollten vernunftig, schnell und gut dokumentiert sein, sodass sie mit wenig Zweifel
durchgezogen werden kdnnen.

Zudem achtet er stark auf das Geschéftskonzept der jungen Unternehmen, da es hochinnovativ
sein muss — es soll etwas vollig Neues sein, dass nicht nur eine kleine Verbesserung in den
Alltag bringt. Ein weiteres Kriterium ist das Potential der Idee auf dem internationalen Markt.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Der Investment Manager gibt an, dass deutsche Startups schnell von Amerikanern oder
Chinesen aufgekauft werden, da in Amerika oder China mehr Geld vorhanden ist und bessere
Preise gezahlt werden. Dies stellt ein Problem fur den Standort Deutschland dar, allerdings
weniger fur dort ansédssige VCs oder Unternehmen, da sie schlieflich von erfolgreich
verkauften Startups bzw. Unternehmen profitieren.

Nach Meinung des Investment Managers tut sich viel zu wenig im Startup Bereich in Bezug
auf einen europdischen Gedanken. Es wird viel Uber die Zusammenarbeit mit anderen L&ndern
gesprochen, aber es passiert zu wenig.

,, Und da haben wir in Europa sicherlich einen strukturellen Nachteil, weil es
teilweise der gleiche Aufwand ist nach Amerika zu gehen als in Europa in

3

andere Ldnder.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Nach Auffassung des Investment Managers akquirieren manche Startups gentigend Geld, auch
uber 4 Millionen, aber stellen nach ein paar Jahren fest, dass der Markt trotzdem an ihnen
vorbeigezogen ist und sie das Geld nicht effizient genutzt haben.

., Ich glaube wir haben in Deutschland im Startup-Bereich zu viel Geld und
zu wenig qualifizierte Betreuungskapazitdt.

,,...die bekommen dann durchaus auch 4 oder 5 Millionen von einem
Konsortium zusammen finanziert. Das haben sie ausgegeben, aber eigentlich
ist ihnen in den zwei, drei Jahren der Wettbewerb mit weniger Geld links und
rechts vorbeigezogen, weil er das bessere Konzept oder die bessere
Betreuung hatte. “

Der Investment Manager bemerkt auch, dass in Deutschland keine Steuererleichterung fir
Privatpersonen existiert, wenn in Startups investiert wird.
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,,...in Frankreich erhalt man als Privatperson eine Steuererleichterung, wenn
in Startups investiert wird. Das hat den Banken ermdglicht, Fonds fur diesen
Zweck aufzulegen. Die Anleger bekommen dann durchgerechnet ihre
Steuererleichterung vom Fonds. Ich glaube die gehen bis 100.000 Euro oder
so etwas per anno. Und diese Fonds werden wiederum von privaten Venture
Capital Gesellschaften gemanagt. Das heil3t, man hat dadurch eigentlich das
Problem umgangen, dass die privaten Venture Capital Gesellschaften aus
unterschiedlichsten Grinden Probleme haben, Funds fur Startup-Fonds zu
raisen. Und hat damit eigentlich die Szene mit Geld unterstitzt, ohne denen
aber direkt Konkurrenz zu machen. “

,» Wir in Deutschland haben zusdtzlich das Problem, dass potentielle
Investoren in VC-Fonds (Versicherungen etc.) meinen: ‘Ihr seid im Startup-
Bereich, da gibt es in Deutschland doch viel zu viel Geld. Das ganze
staatliche Geld, wieso wollt ihr eigentlich in dem Bereich aktiv sein? Das ist
flr uns nicht so attraktiv. Wenn ihr im Later-Stage-Bereich wart, ware das

¢

fiir uns attraktiver.

Rolle der Startups im Innovationssystem

,, Die Innovationen kommen oft aus ganz anderen Branchen und bedrohen
etablierte Wirtschaftssysteme, konnen aber auch befruchten. Diese
Wirtschaftssysteme selber sind meistens gar nicht in der Lage, haben nicht
die Kapazitaten und nicht die geeigneten Mitarbeiter und damit auch nicht

‘

das Know-how Innovationen sinnvoll zu nutzen. ‘

Die Rolle der Startups ist eine Notwendigkeit in der deutschen Wirtschaft, weil sie neue Ideen
schaffen und so einen Wettbewerb zum alten System generieren.

Startups konnen vollig neue Markte erschlieRen, allerdings muss heute immer der Fokus auf
internationales Potential gelegt werden.
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7.2.4 Wachstumsunternehmen
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W01 | Finanzen: Mobile Banking — N26

Firmenstandort Berlin

Grindungsjahr 2013

Mitarbeiter Uber 500 Mitarbeiter (Stand Oktober 2018)
Umsatz k.A. €

Wertversprechen Deutsche mobile Bank, die ihren Kunden dabei hilft, ihre
Bankkonten mit dem Smartphone zu verwalten.

Finanzierung Business Angels, Venture Capital

Herausforderung IBAN-Diskriminierung

Griundungsgeschichte

N26 wurde 2013 von Valentin Stalf und Maximilian Tayenthal in Wien gegriindet. Die Mobile
Bank hatte anfangs eine Partnerschaft mit Wirecard. Nachdem sich das Produkt auf dem Markt
bewahrt hatte, bewarb sich N26 fur eine eigene Banklizenz, um aktiv Einfluss auf einen
groleren Teil der Wertschopfungskette nehmen zu kénnen. Als lizensierte Bank kann N26
modernste Technologien entwickeln und implementieren, neue Produkte fur Kunden ziigig auf
den Markt bringen und schnell international expandieren.

Geschaftsmodell

N26 bietet mobile Banking in Echtzeit, das als One-Stop-Shop eine Vielzahl von
Finanzdienstleistungen und -produkten anbietet. N26 ist in 24 Markten vertreten und hat tber
2 Million Kunden mit einem monatlichen Transaktionsvolumen von (ber einer 1,5 Milliarden
Euro.

Ein Konto kann bei N26 mit Hilfe des Smartphones und Videoidentifikation schnell und einfach
geoffnet werden. Kunden kdnnen ihre Finanzen innerhalb der App oder im Browser verwalten
und haben in Echtzeit Uberblick tiber Transaktionen. Die App zeigt alle Geldein- und ausgange
sofort an und sendet Benachrichtigungen Uber neue Transaktionen. Mit Hilfe von TransferWise
konnen Kunden direkte internationale Uberweisungen in 19 Wahrungen ohne zusatzliche
Kosten vornehmen.

Das B2C-Geschaftsmodell zielt darauf ab, Digital Natives und Young Professionals zu
bedienen. Zu der Zielgruppe zahlen alle, die ein Smartphone besitzen. Die Geschéftskonten,
N26 Business und N26 Business Black, kommen auch Berufstatigen zugute, die viele
Geschaftsreisen ins Ausland machen und Flexibilitdt verlangen. In Zukunft mdchte das
Unternehmen Gemeinschaftskonten anbieten, um Vermdgenswerte zu teilen.

An erster Stelle steht fiir N26 ein sicheres Informationssystem, das modernes mobile Banking
ermoglicht.
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Das Unternehmen beschéftigt Gber 500 Mitarbeiter, an Standorten in Berlin, Barcelona und
New York City. Die Partnerschaften mit spezialisierten FinTechs (z. B. TransferWise,
Barzahlen) ermdglichen es, eine Vielzahl von Finanzdienstleistungen anzubieten und durch den
One-Click-Zugang zu Finanzprodukten eine nahtlose Erfahrung sicherzustellen. Durch die
Partnerschaft mit Mastercard, kdnnen N26-Kunden an allen Geldautomaten in der Eurozone
kostenlos in Euro abheben. In Deutschland sind flinf kostenlose Bargeldabhebungen an
Geldautomaten mdglich. Danach wird eine Gebiihr von 2€ erhoben. Alternativ konnen N26
Kunden mit der Funktion Cash26 bei tber 9000 Einzelhdndlern in Deutschland Bargeld
abheben und einzahlen.

Dartiber hinaus sind Google und Apple wichtige Partner im mobilen Bezahlen. N26 bietet
Google Pay und Apple Pay in ausgewahlten Landern an. Die N26-App wird im Google Play
Store und Apple App Store angeboten.

Unternehmensstrategie

Kundenbedurfnisse haben sich in den letzten Jahren dramatisch veréndert - von Offline zu
Online zu Mobile. Kunden sind mobile Dienste wie Google Maps, Spotify und Airbnb gewohnt,
warum sollten sie also nicht erwarten, dass ihre Banken auch so mobil und flexibel sind? N26
ermdoglicht seinen Kunden europaweit das flexibelste Banking-Erlebnis. Die Kontoeréffnung
dauert nur wenige Minuten und findet komplett papierlos und Gibers Smartphone statt, Kunden
konnen Ausgaben und Einnahmen in Echtzeit verfolgen und mit nur wenigen Klicks in
Sekunden Unterkonten erdffnen. N26 ist fir Kunden eine kostengunstigste Alternative zu
traditionellen Banken.

Auch in Zukunft wird N26 sich auf die Weiterentwicklung des Produktportfolios und die
Expansion in weitere Markte konzentrieren.

Finanzierung

Die Finanzierung setzt sich aus Business Angels und Venture Capital Firmen zusammen. In der
ersten Phase wurde N26 von Business Angeln und Earlybird VC unterstiitzt. Der Wendepunkt
war die Serie A, als N26 von Valar Ventures 10 Millionen Euro bekam. Im Marz 2018 erhielt
N26 160 Millionen Dollar von Allianz X und Tencent, was einer der grofiten Betrége ist, die
einem deutschen FinTech jemals gewéhrt wurden.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Herausforderung sieht das Start-up in den Bereichen der Internationalisierung und
Standardisierung. N26 hat eine Strategie, die in ganz Europa zugéanglich sein soll. Derzeit haben
alle Kunden deutsche IBAN-Nummern, unabhéngig vom Land der Registrierung. GemaR der
SEPA-Verordnung sollten alle IBANs im SEPA-Bereich akzeptiert werden. Es gibt jedoch
Félle von IBAN-Diskriminierung, da die Akzeptanz der deutschen IBAN in L&ndern wie
Frankreich oder Spanien nicht verbreitet ist. Das bedeutet, dass die IBAN bei Stromversorgern
oder Telefonanbietern nicht angenommen werden kann oder das Gehalt nicht auf das Konto
ausgezahlt werden kann. Fir internationale Anbieter gestaltet es sich daher schwierig, als
priméres Konto von Kunden aufRerhalb Deutschlands genutzt zu werden.
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Die Aufhebung der IBAN-Diskriminierung erfordert viele technische Anpassungen und eine
EU-weite Verordnung, um fir alle EU-Blrger einen standardisierten Zahlungsprozess zu
ermoglichen.

Kunden konnen sich bei den Behdrden wegen Nichtannahme der IBAN beschweren. Fir
Unternehmen wie N26 hat das Problem eine Prioritat, da die IBAN-Diskriminierung gegen das
Versprechen der einfachen Nutzung steht.

Rolle im Innovationssystem

Die Innovation der FinTech-Branche héngt von der Kooperation vieler Akteure ab. Die
Entwicklung des modernen Bankwesens erfordert EU-weite Regelungen zur Vereinheitlichung
der Prozesse und zu sicheren Zahlungen. Die Innovation in der Bankenbranche ist auch von der
BaFin abhangig, die N26 2016 eine Banklizenz erteilt hat.

Kultur

f Kapitalgeber & \
Crowdfunding
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Abbildung 44: W01 - Rolle im Innovationssystem
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WO02 | IKT, Finanzen: Kl fir automatisiertes Micro-Factoring

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2016
Mitarbeiter 60
Umsatz k.A. €

Wertversprechen Das Startup unterstiitzt européische Freelancer und KMU durch
datengesteuertes, automatisiertes Factoring fir schnelle und flexible
kurzfristige Liquiditat.

Finanzierung Business Angels, Venture Capital

Herausforderung Mangel an deutschem Fachpersonal

Griundungsgeschichte

Das Startup wurde 2016 in Berlin von drei Grundern gestartet. Die Idee entstand als einer der
Grinder viel mit Kkleinen und mittleren Unternehmen (KMU) sowie Freiberuflern
zusammengearbeitet hat. Hier erkannte er das Problem, dass KMUs oder Freiberufler fir
Investitionen und Rechnungen oftmals in Vorkasse gehen missen und hierbei ihr
Betriebskapital stark senken bzw. sich teilweise auch verschulden und bankrott gehen.

Die Idee war es daher, an einer Plattform bzw. Kiinstlichen Intelligenz zu arbeiten, die anhand
von automatisierten Entscheidungsprozessen durch diverse Datenquellen wie z.B. Banken,
Schuldbucher etc. die finanzielle Situation eines Unternehmens oder einer Person prift.
AnschlieBend kann ein kurzfristiger Kredit gegeben werden, sodass die operative Liquiditat fur
kleinste Unternehmen oder Freelancer garantiert bleibt und das Betriebskapital durch den
sofortigen Schuldenausgleich wieder erhéht wird. Dadurch wird der Erhalt des operativen
Business sichergestellt und die Moglichkeit zur Ausweitung weiterer Geschéftsaktivitaten
bleibt gegeben.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das aktuelle Geschaftsmodell ist vor allem auf Freelancer ausgelegt und kleine Unternehmen
bis zu ca. 10 Leute. Das Leistungsversprechen des Startups an deren Kunden ist eine anfallende
Rechnung noch am selben Tag zu begleichen. Das Startup macht die Bewertung der
Kreditwirdigkeit selbst, einfach und fair. Das entwickelte Kreditbewertungssystem des
Startups kombiniert sowohl manuelle Prozesse als auch traditionelle Bewertungsalgorithmen
und alternative Datenquellen. Der Bewertungsalgorithmus verwendet mehr als 200
Datenpunkte um KMUSs zu verstehen und die richtige Entscheidung zu treffen. Banken hatten
oft nicht den nétigen Zugang zu Daten und brauchen mehr Zeit, wobei insbesondere Freelancer
oft unter Zeitdruck handeln.

Uber ein Online Portal kénnen einen Account anlegen. Hierbei miissen sie bestitigen, dass sie
ihre Daten mit dem jungen Unternehmen teilen wollen. Dies ist rechtlich und tber mehrere
technologische Stufen abgesichert.
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Geschutzt ist die Idee durch Patente und Handelsmarken. Dennoch werden Dinge geheim
gehalten, um die Idee vor Wettbewerbern auf rechtlicher und digitaler Ebene zu schitzen.

Wichtige Partner fur das Startup sind unter anderem Banken, denen eine Produktlizenz durch
das Startup erteilt wird. Zudem wird mit einer Plattform zur Rechnungserstellung
zusammengearbeitet, die Uber die API Schnittstelle des Unternehmens integriert ist. Weitere
Partner sind Banken als Distributionspartner sowie Anwaélte und Steuerberater.

Unternehmensstrategie

Eine EXxit Strategie gibt es derzeit noch nicht, da sich manche Aspekte, die eine solche Strategie
beeinflussen, noch nicht einschatzen lieRen. Das Management gibt an, dass eine Exit-Strategie
ein Ergebnis der Mission, Vision und Strategie eines Unternehmens sein soll.

Finanzierung

Die Finanzierung erfolgte ausschlieflich (ber Business Angels und Venture Capital.
Personliche Beziehungen spielen eine Rolle. Die Investoren kommen zu ca. 70% nicht aus
Deutschland. Staatliche Finanzierung hatte dem Startup zu lange gedauert.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Nach Angaben des Grinders leidet Deutschland unter einem Mangel an Software-Entwicklern,
Zu wenig Deutsche erhalten eine Ausbildung in diesem Bereich, daher missen Experten aus
anderen Landern rekrutiert werden.

“I can only name three skilled German backend engineers out of my head.
And | can name nearly 20 Russians, 20 Ukrainian, 20 Polish, 20 English, 20
Indian, etc. This is serious lack of software engineering talent that is being
growing in Germany. (...) So, we hired from abroad now.”

Da in Deutschland viele grol3e Fertigungsunternehmen stationiert sind, ist nach Auffassung des
Interviewpartners die Wahrscheinlichkeit dort auch hdher, einen Investor im Bereich
Produktion zu finden. Da es nur einen geringen Anteil an Softwareproduzenten in Deutschland
gibt, wird es hier eher schwierig werden, einen Investor zu gewinnen.

Rolle im Innovationssystem

Nach dem Interviewpartner besitzt ein Innovationssystem die Fahigkeit, fur bestimmte
Interessenvertreter in einem System eine gesteigerte Effizienz und Attraktivitat zu erzeugen, so
dass im Laufe der Zeit weniger Aufwand, weniger Personalressourcen und weniger Zeit
erforderlich ist, um ein besseres oder gleiches Ergebnis hinsichtlich Wertschépfung zu erzielen.

Die Rolle von Startups generiere vor allem einen inkrementellen und effizienten Wert fiir die
Gesellschaft, wéahrend gleichzeitig ein groRes Risiko eingegangen wiurde.

Die Innovationskraft steige erheblich in Kriegszeiten an, in Friedenszeiten stehen Startups an
der Spitze der Innovation und im gro3ten Risikospektrum. Innovation sei nichts anderes als
eine logische Investition bzw. das Ergebnis von Ressourcen, Zeit und Menschen. Startups

232



investieren genau das und gehen gleichzeitig ein hohes Risiko damit ein, um Innovation zu
erreichen.

Startups spielen zudem eine groRe Rolle in der Wissensgenerierung. Sie dienen als
Schlisselrolle bei der Generierung von neun Wissen. Dies kdnne in anderen Branchen und in
der Gesellschaft maligeblich als Gewinn genutzt werden. Zudem kombinieren Startups die
neuesten und besten Wege zur Ldsung von Problemen, indem sie neue Technologien in
Kombinationen ausprobieren, wie es noch keiner vor Ihnen getestet hat. Dabei testen sie im
Vergleich zu grofRen Unternehmen mehrere Variablen auf einmal.

Eine weitere Rolle von Startups sei es, die Talent Abwanderung eines Landes zu stoppen, aber
gleichzeitig auch neue Talente in das eigene Land zu holen. Dadurch wirde auch die
Gesamtwirtschaft der Lander gestarkt.

Kultur
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Abbildung 45: W02 - Rolle im Innovationssystem
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WO03 | IKT: Software fur Process Mining

Firmenstandort Minchen
Griundungsjahr 2011
Mitarbeiter 201-500 (2018)
Umsatz k.A. €

Wertversprechen Die Process-Mining-Technologie des Startups unterstutzt
Unternehmen dabei, Geschaftsprozesse ganzheitlich zu analysieren
und zu erfassen, auf dieser Basis zu verbessern und damit effizienter

zu werden.
Finanzierung Selbstfinanzierung, Business Angels, Venture Capital
Herausforderung In Organisationen weltweit das Potenzial vorhandener Daten voll

ausschopfen und Ablaufe optimieren — Uber alle Branchen und
Unternehmensgrofen hinweg

Griundungsgeschichte

Das Startup wurde 2011 in Minchen von drei Mannern gegrindet. Das Unternehmen entstand
im Rahmen eines universitaren Technologieforschungsprojekts an der Technischen Universitat
Minchen (TUM). Hierbei analysierten die drei Griinder einen Satz Prozessdaten und mussten
feststellen, dass die verfiigharen Analysemethoden nicht die benétigten Erkenntnisse liefern
konnten. Geeignet erschien der an der TU Eindhoven erforschte theoretische Ansatz Process
Mining. Die Idee, Unternehmen dabei zu helfen, ihre Prozesse zu verstehen, war geboren. Das
Grindungstrio entwickelte die erste Process-Mining-Software fir Unternehmen. Die
Ergebnisse der ersten Anwendungen waren herausragend und so konnten die Griinder schnell
erste Kunden gewinnen. Das Netzwerk der TUM hat dazu beigetragen, die Geschaftsidee weiter
zu entwickeln und zu vermarkten.

Das Besondere an dem Startup ist, dass es von Anfang an Profit generierte und ohne
Anfangsunterstlitzung durch Investoren auskam. Die Grinder haben die ersten Jahre selbst
finanziert. Wahrend dieser Zeit wurde die Software kontinuierlich weiterentwickelt. Mit der
Einflhrung einer fortgeschrittenen Version der Software konnte das Unternehmen groRe
namhafte Kunden gewinnen. Seit 2015 verkauft ein grof3er deutscher Softwareentwickler die
Software weltweit als Reseller. Ebenfalls im Jahr 2015 wurde das Unternehmen mit dem
Deloitte Fast50 Award fur das am schnellsten wachsende Unternehmen in Deutschland
ausgezeichnet. 2016 wurde eine erweiterte Version der Software mit zusatzlichen
Analyseféhigkeiten und erweiterten Schnittstellen vorgestellt. Die Einflihrung dieser Software
flihrte zu ersten externen Investitionen. Inzwischen ist das Unternehmen ein Einhorn — ein
Startup mit einer Bewertung von 1 Milliarde US-Dollar.

Aktuelles Geschaftsmodell

Jedes Unternehmen ist von zahlreichen Geschéaftsprozessen gepragt. Die Software des Startups
analysiert Daten, die von den jeweiligen Vorgangen erzeugt werden, visualisiert die
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Geschaftsprozesse und zeigt detailliert auf, wo Ist-Prozesse von Soll-Prozessen abweichen.
Dadurch wird es moglich, Potenziale fir Verbesserungen zu erkennen und zu realisieren — und
damit Zeitaufwand und Kosten zu sparen.

Fuhrende Unternehmen aus verschiedenen Branchen setzen die Process-Mining-Technologie
ein. Jeder Kunde wird von mindestens einem Account Executive und einem Customer Success
Manager betreut. Dariiber hinaus fiihrt das Unternehmen regelméaRig Customer Exchange
Workshops durch, um Kundenbetreuung auf Premium-Ebene zu bieten. Das Unternehmen hat
ein umfassendes Partnernetzwerk mit mehr als 100 Partnern weltweit. Die Partner tibernehmen
vier Kernaktivitaten: Beratung, Technologie, Wiederverkauf und Professional Services. Das
Startup und seine Partner bieten den Kunden ein ganzheitliches Okosystem hochwertiger
Dienstleistungen. Die Partner werden nach ihren Spezialisierungen, eigenen Bedirfnissen und
dem Geschaftsmodell des Partners ausgewahlt.

Spezialisierte Mitarbeiter und die Process-Mining-Software sind das wertvoliste Kapital des
Unternehmens. Denn die Spezialisten, die die Software kontinuierlich weiterentwickeln, sorgen
mit ihrem Einsatz dafiir, dass die Technologie stets auf dem neuesten Stand ist und den Kunden
den gréRtmdglichen Nutzen sowie hdchste Sicherheitsstandards bietet.

Unternehmensstrategie

Von Beginn an war die Optimierung der Geschéftsprozesse von Unternehmen verschiedenster
GroRen das Hauptziel des Unternehmens. Damit konnte ein betréchtliches Wachstum erreicht
werden.

Finanzierung

Am Anfang wurde das Startup von den Griindern selbst finanziert, unterstiitzt von einem
EXIST- Grinderstipendium, das dem Unternehmen finanzielle Flexibilitat bot. Im Jahr 2016
investierten eine Risikokapital-Beteiligungsgesellschaft, ein VC und andere Business Angels
erstmals 27,5 Millionen Dollar in das Unternehmen. Im Jahr 2018 investierten dieselben
Investoren weitere 50 Millionen Dollar. Der Unternehmenswert stieg damit auf eine Milliarde
Dollar und das Startup erreichte den Einhorn Status.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Die Grinder nennen den hohen organisatorischen und administrativen Aufwand als
Herausforderung bei der Fihrung eines jungen Unternehmens in Deutschland. Denn hier
mussen Startups Vorgaben auf ganz verschiedenen geschaftlichen Ebenen erflllen:

,,Deutschland ist schon ein eher biirokratisches Land. Es gibt hohe
Anforderungen, die erfullt werden mussen, so muss zum Beispiel vieles
notariell beglaubigt werden. Bei der Einstellung von Mitarbeitern missen
sehr viele Formulare ausgefillt werden. Da ist Deutschland sicherlich nicht
das Land mit dem geringsten Aufwand. Aber wir sind sehr dankbar, dass wir
die Moglichkeit des EXIST-Grinderstipendiums erhalten haben, da nimmt
man die damit verbundene Biirokratie gerne in Kauf. “
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Laut den Griindern konnten gerade zu Beginn der Unternehmensgriindung Steuervorteile
helfen.

., Sicherlich ist es sinnvoll, gerade bei Grindungen Steueranreize zu schaffen
und in den ersten Jahren weniger Steuern zu zahlen. Auch ware es ein guter
Ansatz, den biirokratischen Aufwand zu vereinfachen. *

Zudem konnte Deutschland — gerade im Vergleich mit den USA — einige administrative
Prozesse digitalisieren:

»(...) Wenn man in Deutschland einen Arbeitsvertrag unterschreibt, dann
muss das immer in Papierform geschehen. Das ist eigentlich unnétig. In den
USA kann man das online machen, das ist natiirlich viel leichter und agiler.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Laut dem Startup ist Deutschland ein guter Standort fur Neugriindungen. Das Unternehmen
selbst profitierte vom EXIST-Griunderstipendium, einer Forderung des Bundesministeriums fur
Wirtschaft und Energie. Das Programm hilft Studenten und Absolventen bei der Umsetzung
innovativer Ideen, die ein groRes wirtschaftliches Potenzial haben. In den USA gibt es kein
vergleichbares Programm. Dort ist die Kultur aber deutlich Startup-orientierter, innovative
Ideen werden anderweitig unterstutzt. So dauert eine Unternehmensgriindung in Deutschland
mindestens 30 Tage, in den USA dagegen im Schnitt nur einen Tag.

Im Gegensatz zum US-System ist Deutschland in Fragen der Datensicherheit weiter
fortgeschritten, was fur das Startup sehr wichtig ist. Das Unternehmen ist nach 1SO 27001
zertifiziert, legt also Wert auf Konformitdat und die Erfullung hoher Sicherheits- und
Compliance-Anforderungen.

Rolle im Innovationssystem

Der Wert des Startups wird derzeit auf 1 Milliarde US-Dollar geschatzt. Die zweite
Finanzierungsrunde sehen die Grinder als Bestétigung fiir das Vertrauen der Investoren in die
Aktivitaten und Leistungen des Unternehmens. Die Bereitstellung innovativer Lésungen fiir
Kunden und organisches Wachstum sind fur das Unternehmen allerdings viel wichtiger als eine
Unternehmensbewertung von einer Milliarde US-Dollar. Das Unternehmen stellt deshalb seine
Kunden in den Mittelpunkt des Innovationsprozesses.
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W04 | Gesundheitswesen: Optoakustische Bildgebung in der Medizintechnik

Firmenstandort Minchen
Grindungsjahr 2010
Mitarbeiter 35 (2018)
Umsatz k.A. €

Wertversprechen Das Unternehmen bietet Zugang zu innovativer Technologie und
Know-how in der biomedizinischen Bildgebung. Die Technologie
kann fir praklinische und klinische Anwendungen genutzt werden.

Finanzierung Staatliche Fordermittel, Business Angel, Venture Capital
Herausforderung Regulatorik in der Medizintechnik, lange Entwicklungszeiten, Later
Stage Finanzierung

Griundungsgeschichte

Das Unternehmen sei 2010 als Ausgrindung eines Forschungszentrums ins Leben gerufen
worden. Ein Professor habe damals an einem Projekt der Thematik geforscht und daraus ein
Startup gegriindet. Bis heute sei dieser zwar Grinder, aber sei noch nie im operativen Geschaft
tatig gewesen. Zu Grundungsbeginn habe er sich dann einen Geschaftsfihrer hinzugeholt, der
die notwendigen Fahigkeiten fir das Business aber auch einen Background fir die
Medizintechnik vorweisen konnte.

Das Unternehmen bietet eine neue bildgebende Technologie fir préklinische und klinische
Anwendungen. Dieses Verfahren ermdglicht im préklinischen Bereich, biologische Prozesse
und die Wirkung pharmakologischer Substanzen in Echtzeit und in hoher Aufldsung zu
beobachten und abzubilden, wodurch Krebszellen frihzeitig aufgespurt werden kénnen. Die
Produktion und Entwicklung der Technologie erfolgt fast ausschlieBlich in Deutschland.
Verkauft wird allerdings in ganz Europa, Nordamerika und Asien.

Dem Grinder zufolge werden bisher Systeme fiir die Anwendung in der biomedizinischen
Forschung verkauft. Derzeit arbeite das Unternehmen daran, das Produkt in ein Medizinprodukt
zu Ubertragen, sodass das Produkt auch in der Humanmedizin eingesetzt werden kann. Laut
dem interviewten Griinder wurde seit Beginn Umsatz generiert und auch gleich mit Griindung
2010 das erste Produkt verkauft. Das Unternehmen generiert heutzutage einen Umsatz im 7-
stelligen Bereich.

Mit der né&chsten Finanzierungsrunde soll laut dem Grinder der Fokus vor allem auf die
klinische Produktfertigentwicklung, Zulassung des ,,Nachste-Generation-Klinischen-Produkts*
und groRere klinische Studien gelegt werden.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Unternehmen verkaufe Scanner und den dazu gehorigen Service. Die Ansprache der
Kunden erfolgt durch Publikationen von medizinischen Studien und wissenschaftlichen
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Artikeln in hochrangigen Journals. Zudem sei das Unternehmen auf wissenschaftlichen
Konferenzen sowie mit Industrie-Ausstellungen prasent, wo Symposien und Nutzermeetings
veranstaltet werden. Zusétzliche Marketing-MaRnahmen finden Gber die Website sowie Email
Marketing statt durch Informationen neuer Publikationen.

Nach Ansicht des Grunders gibt es wenige Wettbewerber, da es sich um eine sehr komplexe
Technologie handele und somit die Eintrittsbarrieren extrem hoch seien.

Umsétze generiere das Unternehmen derzeit durch den Verkauf der Scanner mit entsprechender
Technologie. In Westeuropa, Skandinavien und Nordamerika erfolge der Verkauf direkt. In den
meisten anderen Landern (in Asien) erfolge dies Uber Distributoren.

Die wichtigsten Partner fiir das Unternehmen seien unter anderem Distributoren in Markten,
die nicht mit eigenem Personal bearbeitet werden. Die Zusammenarbeit sei relevant, da
teilweise sprachliche Barrieren vorliegen wirden. Lieferantenpartner dienen dem Grinder
zufolge meist gleichzeitig als Entwicklungspartner fiir wichtige Systemkomponenten, wie
Laser, Elektronik, Ultraschalldetektor, Faseroptik, aber auch Software, Mechanik und
Mechatronik sowie Gehdusebau, Metallarbeiten etc. Zudem existiere ein Partner, der den Laser
entwickelt und baut sowie einen weiteren Partner, der Ultraschalldetektoren nach gewiinschten
Spezifikationen fertigt. Auch die Software wird nach Aussagen des Griinders von einem Partner
entwickelt.

Das praklinische Produkt sei CE-zertifiziert, beim klinischen Gerét stehe die CE-Zertifizierung
kurz bevor. Diverse Komponenten rund um die Technologie seien ebenfalls patentiert.

Finanzierung

Als Spinoff sei das Startup zundchst tber das GO-Bio Férderprogramm des BMBF finanziert
worden. Zusatzlich habe das Unternehmen diverse weitere offentliche Fordermittel erhalten,
sowohl bayrische, bundesweite als auch européische. AnschlieBend erfolgte dem Griinder
zufolge eine Finanzierungsrunde, die mit VCs abgeschlossen wurde. Die Finanzierung uber
Einnahmen aus dem operativen Geschéft sowie 6ffentliche Fordermittel Gberwog die VC-
Finanzierung.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Nach Auffassung des Geschéftsfiihrers steht fir early stage Finanzierungen in Deutschland
genug Geld zur Verfligung, jedoch nicht fir spatere Runden oder eventuell groRere
Investments:

,Da gibt’s ganze Zeitschriften, die sich — wie das VC Magazin —
ausschlieBlich damit beschaftigen, dass es in den USA aber auch in England
ein Vielfaches an VC-Investitionen gibt und wie sich das Uber die
verschiedenen Investitionsphasen verteilt. In der Seed-Phase sieht es in
Deutschland mittlerweile recht gut aus, weil der Staat da in die Bresche
springt, wo kein privates Kapital investiert wird. In den spateren Phasen fehlt
dann aber das Growth Capital. Und in der Medizintechnik gibt es das
Extraproblem der langen Kommerzialisierungszeit, getrieben durch die
Regulatorik und die Tragheit des Gesamtsystems. Nach der Zulassung kommt
die Erstattung. Bis Sie fir ein neues Diagnostikverfahren eine Erstattung
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bekommen, die die Grundlage fir ein erfolgreiches Geschaftsmodell ist,
konnen Sie mit 10 Jahre rechnen, wenn es gut lduft.

Regularien in der Medizintechnik werden nach Meinung des Geschéftsfuhrers als notwendig
angesehen, vor allem auch zum Schutz der Patienten, da es auch viele Negativbeispiele gébe.
Jedoch empfindet er diese Regularien als sehr komplex und wiirde sich wiinschen die MDD
(Medical Device Directive) zu vereinfachen:

., Das heifst die Hdlfte unserer Ingenieure macht gerade zurzeit die Dokumentation von
CE-Zulassungen anstatt zu programmieren, zu designen oder andere
Entwicklungstatigkeiten durchzufiihren. Dieser Entwicklungsprozess, den man
dokumentiert durchfiihren muss im Rahmen der CE-Zulassung, bindet einen enormen
Ressourcenbedarf.

Die neue Datenschutzverordnung sieht er als lastigen Zusatz, der unndétigen Arbeitsaufwand
generiert:

., Was ist der grofsite Schaden? Dass wir Emails an Leute schicken, die nicht zweimal
eingewilligt haben eine E-Mail zu bekommen. Wir schreiben Wissenschaftler an und
erzahlen Uber Forschungsergebnisse. Kann er léschen. Und er kann bei jeder Email,

¢

die er bekommt, den Unsubscribe Button driicken.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Bis eine grollere Technologie in der biomedizinischen Forschung tatsachlich mal in einer
groleren Breite auch in die medizinische Diagnostik kommt, dauere es um die 10-15 Jahre.
Von staatlicher Seite an Fordergelder heranzukommen stellt kein groRes Problem dar, eher fiir
private Gelder:

,, Nichts desto trotz ist es einfach sehr miihsam, Geld zu bekommen. Wir haben
bisher nur etwa 4 Millionen Euro Wagniskapital aufgenommen. Firmen im
gleichen Segment mit der gleichen Reifestufe wie wir in den USA haben etwa
das 10-fache bekommen, 40-50 Millionen Dollar. *

Rolle im Innovationssystem

Urspriinglich ist W04 aus einem Forschungszentrum basierend auf wissenschaftlicher
Vorarbeit entstanden. Das Forschungszentrum spielte also eine essentielle Rolle fir die
Grindung des Unternehmens. Gleichzeitig basiert das Geschaftsmodell somit auf einer
ausgereiften Idee. W04 habe wenige Wettbewerber, da die Technologie sehr komplex sei.
Aktuell bietet das Unternehmen eine neue bildgebende Technologie fir praklinische und
klinische Anwendungen an, die in Europa, Nordamerika und Asien verkauft wird. Somit spielt
W04 also nicht nur in Deutschland, sondern weltweit eine wichtige Rolle im
Innovationssystem. Neben den eigenen Mitarbeitern seien daher auch die Distributoren in
anderen L&nder sehr wichtig, um sprachlichen Barrieren entgegen zu wirken und die Produkte
weltweit vertreiben zu kdnnen.
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WO05 | IKT, Mobilitat/Logistik: Gunstige Fernbus-Reisen — Flixbus

Firmenstandort Minchen
Griundungsjahr 2011

Mitarbeiter Uber 1.200 (2018)
Umsatz k. A.

Wertversprechen Das Unternehmen ist ein Anbieter von Langstreckenmobilitat mit
Busreisen und Ziigen in Europa und den USA, der eine alternative,
komfortable und umweltfreundliche Art des Reisens bietet, die fir
jedes Budget geeignet ist.

Finanzierung Business Angels, Venture Capital

Herausforderung Arbeitsschutzgesetz,  Betriebsverfassungsgesetz, Gesetze  zu
Monopolstellung, Burokratieaufwand fir hohe Fdérdersummen,

Foderalismus in Deutschland

Griundungsgeschichte

Der Kick-off flir das Geschaftsmodell entstand durch eine wegfallende Regulatorik im Jahre
2011 begiinstigt durch die Liberalisierung des Fernverkehrs. Hier wurde damals durch die
Schwarz-Gelbe Regierung ein Gesetz aufgehoben, dass noch aus Nachkriegszeiten zum Schutz
der Schiene das allgemeine Verbot erteilte, dass Fernverkehr auf der StraRe stattfindet.

Nach dem Fall des Bahnmonopols in 2013 und der Fusion mit MeinFernbus in 2015 erlangte
das Startup immer grofReren Marktanteil und setzte sich gegen internationale GroRkonzerne
durch. Das Unternehmen wurde schnell zum Marktfuhrer im Bereich Fernbusreisen mit dem
grolten Streckennetz Europas.

Aktuelles Geschaftsmodell

Reisende konnen ihre Tickets (ber eine Online-Buchungsplattform erwerben. Die
Verfugbarkeit von Bussen wird durch eine Kooperation mit mittelstandischen Busunternehmen
gedeckt, FlixBus bietet eine Onlineplattform sowie eine App, Uber welche Reisende die Tickets
erwerben konnen. Aktuell mit tiber 1200 Mitarbeitern, konnen Fahrten mit Bussen und Ziigen
zu mehr als 2000 Zielen, in derzeit 29 Landern von Kunden gebucht werden — es bestehen mehr
als 300.000 Verbindungen pro Tag. Zudem ist in den Bussen fiir die Passagiere kostenloses
Wifi sowie GPS-Livetracking verfugbar. Smarte Netzplanung und ein dynamisches
Preismanagement bietet den Kunden immer das beste Angebot. Zudem wir von dem
Unternehmen auf hochste Komfort-, Sicherheits- und Umweltstandards fir die Transportmittel
geachtet. Das Unternehmen spricht jede Altersklasse an, die giinstig von A nach B reisen
mochte. Dies erfolgt durch verschiedene Vertriebskandle wie eine eigene
Onlinebuchungsplattform, die FlixBus App, Affiliate Partner, Influencer- und Blogger-
Kooperationen sowie Marketingkooperationen durch Webintegrationen auf Seiten von
Reiseanbietern, Agenturen und On-Pack Promotion am Point of Sale. Die Verantwortung tiber
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die Anschaffung und Instandhaltung der Busse selbst sowie deren Wartung und Sicherheit liegt
bei den kooperierenden Buspartnern.?’

Seit 2017 existiert neben Busfahrten auch Schienenverkehr mit dem FlixTrain.?® Seit 2018 ist
FlixBus neben Europa auch in den amerikanischen Markt expandiert.?®

Hinter dem Unternehmen steht ein Netzwerk der renommiertesten Busunternehmen der
Branche als die wichtigsten Partner mit einer Gesamtflotte von mehr als 1.700 Fernbussen. Die
rund 300 mittelstandischen Buspartner miissen hdchste Qualitats- und Sicherheitsstandards
erfillen. Diese Traditionsunternehmen aus ganz Europa sind die Partner flr den operativen
Betrieb. FlixTrain kooperiert mit den erfolgreichsten privaten Zugbetreibern Europas. Weitere
Partnerschaften existieren mit Reiseburos und Agenturen als Vertriebspartner. Sie dienen als
Ergénzung stationarer Vertriebskanale. Werbepartnern wird die Mdglichkeit geboten, Werbung
auf Werbeflachen an Board der Busse zu schalten. Zudem existieren zahlreiche
Innovationspartner aus der Wirtschaft, Wissenschaft und Technologie, die dazu beitragen die
Marke ,.FlixBus“ und Fernbusse als neue Mobilitdtsalternative in Deutschland und im
grenzibergreifenden Fernverkehr zu etablieren. Beispiele hier sind: Microsoft BizSpark,
atmosfair, Bus & Coach Smart Move, Entrepreneurship LMU, moovel, Salesforce. Als
Marketingpartner dienen Affiliate Partner, Influencer- und Blogger-Kooperationen und sowie
Marketingkooperationen durch Webintegrationen auf Seiten von Reiseanbietern und On-Pack
Promotion am Point of Sale. Es existieren zusétzlich Partnerschaften mit Firmen fur
Geschaftsreisen, Messen, Kongresse, Flughafen etc.

Finanzierung

Zu Beginn waren an der Finanzierung Business Angels und VVCs beteiligt. Derzeitige Investoren
sind Silver Lake, (weltweit grofter Tech-Investor), General Atlantic, Holtzbrinck Ventures und
Daimler.3

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Nach Angaben des Mitgriinders mussen, um ein Unternehmen, speziell im Verkehrsbereich,
flihren zu darfen, alle Grinder diverse Lizenzen aufweisen konnen wie z.B. eine
Tauglichkeitspriifung, die durch subjektive und objektive Kriterien bewertet wird.

Der Grinder gibt an, dass fir einen Aufbau eines Geschéftsmodells, das schnell skalieren soll,
ein hoher Kapitalbedarf notwendig ist. Will man dies mit Wertkapital decken und
Grinderkredite beantragen scheint dies ,,eine biirokratische Meisterleistung® — im Fall von
FlixBus wurde dies mit Hilfe der Sparkasse und der KfW (Kreditanstalt fur Wiederaufbau)
beantragt. Hinzukommt, dass ein erfolgreicher Antrag stark vom Ehrgeiz des Bankberaters
abhéangig zu sein scheint, ob er sich tats&chlich in ein Geschaftsmodell reindecken mochte oder
nicht.

EXIST konnte nicht beantragt werden, da die GmbH bereits gegriindet war.

Nach Angaben des Griunders hat das Arbeitsamt ihn wahrend der Griundungsphase nicht
finanziell unterstiitzt, da er aus Sicht der Beraterin als Informatiker damals zu sehr am

27 https:/fwww. flixbus.de/unternehmen/ueber-flixbus

28 https://www. flixbus.de/unternehmen/presse/pressemitteilungen/flixtrain-start-deutschland

2 https://www.flixbus.de/unternehmen/presse/pressemitteilungen/flixbus-startet-in-den-usa

30 https://www.flixbus.de/unternehmen/partner

31 https://www.flixbus.de/unternehmen/presse/pressemitteilungen/flixbus-gewinnt-tech-investor
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Arbeitsmarkt gefragt gewesen sei. Somit war er in der Grundungszeit als arbeitslos und
arbeitssuchend gemeldet. Er entschied sich letztendlich flr diese Situation. Problematisch hier
war allerdings, dass er bei einem Scheitern des Geschéftsmodells kein Arbeitslosengeld
erhalten hatte, da er ja schliel3lich wéhrend der gesamten Griindungsphase schon arbeitslos war.

Es bedarf einer Konzession, um die Erlaubnis zu erhalten Personen von A nach B zu
transportieren. Der Mitgrinder kritisiert hierbei den in Deutschland herrschenden
Foderalismus, da man davon abhangig gemacht wird, wie lange ein Beamter der jeweiligen
kommunalen Amter braucht, um solch eine Konzession zu priifen. Auch der Antrag auf eine
Konzession besteht bereits aus einem 3-monatigen Prozess.

Die Einfuhrung des Mindestlohns wird im Zusammenhang mit dem Grundungsprozess mit als
negative politische MalRnahme aus Sicht des Grunders betrachtet.

, Aber die Tatsache, dass der Mindestlohn durchgedriickt worden ist und
dann auch Leute, die innerhalb des Studiums wéahrend des Semesters mal ein
Praktikum machen wollten, das ging dann alles nicht mehr, weil du plétzlich
eine Vervielfachung der Kosten hast. Und die waren durch den Mindestlohn
teilweise so hoch, dass ich mir U(berlege, okay, nehme ich einen
Studienabgdnger und zahle gleich richtiges Gehalt oder nicht.

,, Und da wird halt auf die Startup-Branche und auf die jungen Unternehmen,
wenn so grolRe globale Gesetzes Initiativen durchgebracht werden, wenig
drauf geachtet. Das ist manchmal ein bisschen schade. Weil gerade solche

3

Punkte ein junges Unternehmen schon hart treffen kann.*

Zudem verweist der Griinder auf eine der groRten Herausforderungen fiir junge Unternehmen,
bezahlbare und zentralgelegene Biros und Buiroflachen zu finden, die zusatzlich keine
Mietvertrage Uber 3-5 Jahre voraussetzen.

Da der Regionalverkehr noch nicht liberalisiert ist, ist es dort nahezu unmdglich ein neues
Geschaftsmodell zu kreieren.

Viele aktuelle Gesetze, vor allem im Betriebsverfassungsgesetz oder auch was das
Arbeitsschutzgesetz sollten nach Meinung des Griinders Uberarbeitet werden, da sie veraltet
sind. Probleme konnen hier beispielsweise dadurch entstehen, dass ein Startup allgemein zu
wenig Leute einstellt, obwohl mehr Manpower bendétigt werden wiirde, weil das Unternehmen
bei einer schlechten Phase aus Vertragsgriinden keine Leute entlassen darf und dann mit hoher
Wahrscheinlichkeit scheitern wirde.

., Und viele der aktuell noch giiltigen Gesetze, wenn du dir jetzt anschaust das
Betriebsverfassungsgesetz oder auch was das Arbeitsschutzgesetz mit sich
bringt, das sind jetzt Dinge, die kommen irgendwo im besten Fall aus dem 20.
Jh., Mitte des 20. Jh. — im schlechtesten Fall ist es noch alter und kommt halt
aus der industriellen Revolution, wo halt leider Gottes Mitarbeiter
ausgebeutet worden sind. *

Auch bei Gesetzen und Rechten zum Thema Wettbewerb und Monopol vertritt der Grinder die
Auffassung, dass vieles erneut tiberdacht werden sollten. Das Unternehmen ist beispielsweise
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zu schnell gewachsen, sodass jeweilige Mal3stabe nicht gegriffen haben. So hatte FlixBus zwar
Gluck, jedoch kdnnen andere Unternehmen so etwas durchaus auch als Vorteil nutzen.

,Und zum einen halte ich es fiir nicht fair, wenn nach unterschiedlichen
Malstaben gemessen wird. Zum Beispiel Post ist offensichtlich auch ein
Monopol, wird aber toleriert, weil es auch irgendwie so ein ehemaliger
Staatskonzern ist. Und in dem digitalen Umfeld gibt es wenig Handhabe,
siehe jetzt Facebook. *

,Das ist halt ab einer gewissen Grofe und wie der Markt abhangt fur
Startups schon eine Herausforderung. Ohne gute Kontakte in die Politik geht
eigentlich fast nichts — egal, ob das jetzt in Berlin ist oder in Brissel oder
wenn du ein amerikanisches Start-up bist oder in den USA tétig sein willst,
dann eben von den Lokalparlamenten respektive Washington. “

Einschatzung zum Standort Deutschland

Das deutsche System wird vom Grinder im Vergleich zu den USA als deutlich besser
empfunden, da ,,Hire and Fire* als negativ betrachtet wird.

Im Bereich Finanzierung ist es in den USA und China leichter an Risikokapital zu gelangen. In
den USA liegt es malRgeblich an der Mentalitét, da in Deutschland auch gentigend Kapital zu
sein scheint. In Deutschland fehlt ein Later-Stage Finanzierungsokosystem, weshalb
Risikokapital im Sinne von Private Equity und Venture Capital Fonds oft aus den USA kommt.
Zudem investieren deutsche Mittelstandler bzw. Unternehmerfamilien in amerikanische Fonds,
weil in Deutschland kein vergleichbares Pendant existiert. Der Griinder sieht das auslandische
Geld allerdings nicht als Gefahr an, weil letztendlich das Unternehmen Uber das Geld
entscheidet und nicht umgekehrt.

Rolle im Innovationssystem

Das Startup bietet durch seine Geschéftsidee eine umweltfreundliche und komfortable
Alternative zum Individualverkehr. Durch den Einsatz von Fernbussen und —zlgen wird
nachhaltiges Reisen bequem und bezahlbar ermdglicht. Entscheidend fir den
Unternehmenserfolg sind hierbei die Partnerschaften zu regionalen Busunternehmen und den
erfolgreichsten privaten Zugbetreibern Europas. Zusétzlich zu diesen Partnerschaften stellen
Kooperationen mit Vertriebspartnern, Werbepartnern, Innovationspartnern, Affiliate-Partnern,
Influencer-Kooperationen und Marketing-Kooperationen die Basis fiir den Erfolg des Startups
dar. Ein weiterer wichtiger Faktor im Beziehungsgeflecht des Startups sind die Kapitalgeber.
Zu Beginn erhielt das Unternehmen finanzielle Unterstiitzung von Business Angels und VCs.
Zum jetzigen Zeitpunkt wird das Startup weiterhin von mehreren Investoren unterstiitzt. Neben
den Kapitalgebern stellen auch die Mitarbeiter eine wichtige Ressource fur das Startup dar.
Qualifiziertes und engagiertes Personal sind notwendig, um das Geschaftsmodell letztendlich
zu realisieren. Im Bereich Wettbewerb ist das Unternehmen zum jetzigen Zeitpunkt
Marktfuhrer in Europa.
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WO06 | IKT: Industrielle 1oT-L6sung zur Maximierung von Anlagenleistung — KONUX

Firmenstandort Minchen
Griundungsjahr 2014
Mitarbeiter 11-50
Umsatz k. A.

Wertversprechen Das Unternehmen ist ein in Munchen anséssiges loT-Unternehmen,
das intelligente Sensorsysteme und kiinstliche Intelligenz zur
Maximierung der Anlagenleistung integriert.

Finanzierung EU Forderung, Business Angels, Venture Capital

Herausforderung Mitarbeiterbeteiligungen, Geringe Fordersummen

Grundungsgeschichte und Geschéaftsmodell

KONUX wurde 2014 von Andreas Kunze, Dennis Humhal und Vlad Lata gegriindet. Die drei
Studenten unterschiedlicher Fachrichtungen hatten sich in einem Stipendienprogramm der
Technischen Universitat Munchen (TUM) kennengelernt und dort die Grundidee entwickelt,
Sensordaten zu nutzen, um die Verfuigbarkeit von Anlagen zu. Um die Seed-Runde mdglichst
rasch abzuschlieRen, orientierten sich die jungen Griinder ins Silicon Valley, wo sie erfolgreich
Investoren fur sich gewinnen konnten.

Die Idee hinter KONUX ist es, die Eisenbahnbranche zu digitalisieren, indem sie deren
technische Infrastruktur durch 10T intelligenter macht und so die Verflgbarkeit des
Streckennetzes erhoht. Smarte Sensoren im Gleisbett in Verbindung mit kiinstlicher Intelligenz
ermoglichen eine vorausschauende Instandhaltung. Ziel ist es, die Inspektions- und
Instandhaltungskosten der Bahn deutlich zu senken sowie die Punktlichkeit der Ziige zu
garantieren. Zu den Kunden von KONUX gehoren internationale Eisenbahngesellschaften,
darunter die Deutsche Bahn®2,

Wichtige Partner fur das Unternehmen sind auf der Entwicklungsseite bzw. flir die Hardware,
sowie im Bereich Logistik. Von Bedeutung sind fir KONUX vor allem Partner entlang des
Kernmodells. Ein groRes Partner-Okosystem rund um das Unternehmen soll ihnen dabei helfen,
sich auf wesentliche Themen zu fokussieren, und Dinge zu vernachlassigen, die fur das
Kerngeschaft nicht relevant sind.

Finanzierung

Das Start-up erhielt neben Fonds des UnternehmerTum und MIG Unterstitzung durch einen
renommierten Business Angel. Herausragend ist, dass das Unternehmen einen US-
amerikanischen top tier VC NEA (New Enterprise Associates) fur sich gewinnen konnte.
Zudem erhilt das Unternehmen Férderungsmittel im Rahmen von Horizont 2020.%3

Das studentische Grinderteam ging damals direkt ins Silicon Valley, um Geld fir seine Idee
zu sammeln. Gerade Seed-Runden sind dort bis heute weniger aufwéndig realisierbar.

%2 Quelle: https://www.konux.com/de/
3 Quelle: https://www.unternehmertum.de/announcement/view/69511/unternehmer-made-in-germany-konux-erhaelt-66-millionen-euro-
finanzierung?lang=de
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Unternehmensstrategie

Das Thema Exit Strategie scheint fiir deutsche Investoren ein sehr wichtiger Punkt zu sein,
amerikanische Investoren interessiert das eher nicht.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Viele Fordergelder werden nicht beftrwortet, da der Aufwand fur die letztendlich kleine
Summe viel zu hoch ist. Zudem werden Tagessétze fur Mitarbeiter kalkuliert, die nicht
realistisch sind bzw. viel zu niedrig, um qualifizierte Leute zu bezahlen. Dies wére dem
Unternehmen wahrend der Griindungsphase eher negativ zu Buche geschlagen.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Deutschland scheint sich in den letzten Jahren rund um das Thema der Erstfinanzierung
verbessert zu haben und es gibt geniigend Investoren, die die Seed Finanzierung oder Serie A
bestreiten kdnnen.

Top Investoren sitzen nach wie vor in Amerika. Falls diese auch mal in London sitzen sind es
meist Ableger eines amerikanischen Fonds. Allerdings haben Seed finanzierte Unternehmen,
die erfolgreich am Markt durchstarten auch erstklassige Investoren.

., NEA, unser grofiter Investor, verfiigt heute iiber aktive Fonds in Hohe von
rund dreimal drei Milliarden US-Dollar, aus denen sie investieren kdnnen.
Im Vergleich dazu bewegt sich die GroRenordnung deutscher Fonds im
Bereich 200-250 Millionen.

Im Vergleich zu Deutschland sind in den USA Mitarbeiterbeteiligungsprogramme durch
niedrige Steuern hoch lukrativ gestaltet. Es wurde dadurch eine Art Okosystem geschaffen,
welches die Mitarbeiter dazu animiert, auch geringere Lohne zu akzeptieren. Zudem hat sich
daraus die Kultur der Business Angels entwickelt, die einerseits Geld haben, um zu investieren,
aber auch das nétige Know-how. In Deutschland herrschen dagegen auf hohe Gewinne auch
hohe Steuern, daher entscheiden sich Leute eher fir mehr Lohn als fir Unternehmensanteile.

., Die Angel-Kultur im Okosystem der USA fiihrt halt dazu, dass du, wie etwa
im Falle von Google, 1600 neue Milliondre und 11 neue Milliardare hast,
wenn du an die Borse gehst. Bei Facebook waren es ca. 1400 neue Millionére.

. Die Business Angels haben alle entweder selbst was gemacht oder
irgendwo investiert und helfen den Startups — das ist ein Okosystem. Das fehlt
bei uns in dieser Ausprdgung.

Allgemein Partnerschaften aufzubauen ist heutzutage fur Startups relativ einfach geworden. Es
scheint, als wollte jeder sagen konnen, dass er auch mit den ,,Cool Kids* spielt — dies macht
vor allem die Zusammenarbeit flr Startups mit groBen Unternehmen sehr einfach, da hier
bereits neue Stellen wie Innovationmanager die ndtigen Zugange schaffen.

Rolle im Innovationssystem

Die Rolle von Startups in Deutschland wird als sehr gering angesehen, aber regt zumindest das
Innovationsklima an, da sie Themen anstoflen, wobei die Umsetzung meist woanders

248



stattfindet. Im Vergleich zu den USA sind Startups vor allem ein Job-Motor der Wirtschaft und
Innovationstreiber im Tech Bereich. In den USA entstehen Innovation und neue Jobs.

Der Grunder gibt an, dass die Transformation im Rahmen der Digitalisierung der eigenen
Organisation, vor allem in groBen Corporates nicht zu unterschatzen. Grol3e Firmen kdnnen
hierbei von Startups in jeglicher Hinsicht lernen. Zum einen beginnt dies bei der
Zusammenarbeit von Konzernmitarbeitern und kreativen, dynamischen Startupgriindern, die
einen positiven Schwung in ein groRes Unternehmen bringen kénnen. Zum anderen kdnnen
innovative ldee in das Unternehmen geholt und quasi fiir umsonst mit den eigenen Systemen

getestet werden.

Kultur

Kapitalgeber &
Crowdfunding

[ Mitarbeiter

K [ Etablierte Unternehmen ] /

Abbildung 49: W06 - Rolle im Innovationssystem
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WO7 | IKT, 10T: Dezentrale Anbindung von loT-Geraten mittels Blockchain

Firmenstandort Mittweida

Grindungsjahr 2015

Mitarbeiter 19 (2018)

Umsatz 650.000 € (2017), 1,6 Mio. € (prognostiziert fiir 2018)

Wertversprechen Verknupfung von loT-Gerdten mit der Blockchain, sowie Beratung
vom Innovationstreiber im Bereich Blockchain und 10T

Finanzierung Wandelanleihen und Bootstrapping

Herausforderung Datenschutzverordnungen, rechtliche Unsicherheit fir Blockchain
Anwendungen und loT-Technologien. Steuerregelung bei Micro-
Transaktionen

Griundungsgeschichte

Der interviewte Griinder arbeitete vor Aufbau seines Startups in einem Unternehmen, welches
Blockchain Technologien flir smart contracts und dezentrale Applikationen verwendete. So sei
die Idee, Internet of Thing (IoT) Gerate mit der Blockchain zu verbinden, entstanden. Der
eigene Bruder sei ab Beginn als Co-Griinder involviert gewesen. Mittlerweile sei der dritte Co-
Grinder nicht mehr im Unternehmen.

Die meisten Mitarbeiter sind dem Griunder zufolge Softwareentwickler, die Informatik oder
Wirtschaftsinformatik studierten. Auch der studierte Architekt und Griinder sei seit seinem
Studium als Softwareentwickler tatig gewesen. Sein Bruder und Co-Griinder habe Physik
studiert. Laut dem Grinder sei sein familiares Umfeld sehr unternehmerisch. Sowohl
GroRvater, Vater und mehr als die Hélfte seiner neun Geschwister sind selbstandig.

Das Unternehmen treibt mittels der Blockchain Technologie die Vision der Economy of Things
voran. Dies bedeutet, dass beispielsweise in Zukunft ein autonomes Fahrzeug den Strom der
Ladesdule oder den Reifenwechsel selbst bezahlen kann. Das autonome Fahrzeug wird dann
wiederum fur den Transport von Personen bezahlt. Damit Gegenstdnde untereinander
wirtschaften kdnnen, mochte das Startup die Infrastruktur bereitstellen. Autonome und
zusatzlich mit teils Micro-Betragen wirtschaftende Gegenstande seien aus rechtlicher Sicht ein
Novum und somit strittig.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Startup biete aktuell Lésungen an, um loT-Geréte an die Blockchain anzubinden. Dadurch
sei es den loT-Gerdten moglich, Werte wie z.B. Kryptowahrungen auszutauschen, ber smart
contracts Geschafte und Zugriffsrechte fur die Gerate dezentral zu organisieren.

Zu Beginn habe das Startup versucht, Endkunden in die dezentrale sharing economy
einzubinden. Ein B2C Geschéftsmodell sei unter anderem jedoch mit immensen Kosten
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verbunden gewesen. Nun vertreibt das Unternehmen dem Grinder zufolge Lizenzen sowie
Beratungsdienstleistungen an andere Unternehmen (B2B). Im Lizenzvertrieb von dem Startup
wird eine ,,Freemium* Version der Lizenz angeboten. Nach der kostenlosen Probeversion gibt
es eine ,,Pro” Version und eine ,,Enterprise® Version. Kunden seien hauptsichlich Hersteller
von loT-Geraten wie beispielsweise Siemens und Bosch aber auch viele KMU.

Als wichtigste Ressource des Unternehmens stuft der Griinder die mitarbeitenden Software-
Entwickler ein, die wiederrum auch der grofite Kostentreiber sind.

Wirkliche Partnerschaften mit etablierten Unternehmen habe das Startup nicht, der Griinder
beschreibt die Beziehung ,.eher als Vernetzung® mit beispielsweise anderen Startups oder
einem loT Cloud Anbieter. Bei diesen Beziehungen ginge es unter anderem darum, Projekte
gemeinsam zu bearbeiten und einen Zugang zu weiteren Kunden am Markt zu erhalten. Des
Weiteren verfolge das Startup Allianzen (z.B. Trusted IoT Allianz) und die Teilnahme an
Versammlungen, um technische Erfahrungen und Entwicklungsmoglichkeiten auszutauschen.
Aber nach Aussagen des Grinders sind die meisten Partner lediglich Kunden des
Unternehmens.

Unternehmensstrategie

,.Ja, ist einfach grad ein starker Hype um das Thema, alle wollen was mit
Blockchain machen [...] es ist ein Goldrausch und wir verkaufen die

Schaufel.

Neben dem richtigen Timing sei auch der Aufbau der Kompetenzen und des geistigen
Eigentums in dem Bereich 10T und Blockchain ein wichtiger Erfolgsfaktor fur das Startup.
Aufgrund der hohen Innovativitét des Produktes sehen die Griinder die Arbeit am Produkt sogar
als Forschungs- und insbesondere als Entwicklungsarbeit. Um das entwickelte, geistige
Eigentum zu schitzen, wirden Patente in den USA gehalten werden.

Das Unternehmen sei aktuell in der Lage, keine explizite Wachstumsstrategie implementieren
zu miissen, da die bisherigen Kunden selbst auf das Unternehmen zukommen wiirden. Uber
Email-Anfragen und personliche Kontakte innerhalb der Blockchain Community wéchst der
Kundenstamm dem Griinder zufolge organisch. Nach Angaben des Griinders soll dennoch in
Zukunft ein Salesteam die ,,Salespipeline* aufbauen um den Kundenzuwachs zu strukturieren.

Das Unternehmen arbeite bereits international. Dies wird auch vom Griinder darin begriindet,
dass die Blockchain Technologie vor allem ein globales Verfahren sei, um Transaktionen zu
speichern. Diese Transaktionen finden bereits Giberall auf der Welt statt.

Die Exit-Strategie der Unternehmer schlief3t einerseits eine IPO nicht aus, andererseits wird die
langfristige Flhrung des Unternehmens als Familienunternehmen ebenso vom Griinder in
Betracht gezogen.
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Finanzierung

Anfang 2016 seien dem Unternehmen Wandelanleihen zur Verfugung gestellt worden. Dies
bedeutet, dass der Investor keine Annahmen zum gesamten Wert des Unternehmens treffen
musste, aber dennoch investieren konnte. Das Investment kann unter bestimmten
Voraussetzungen in Unternehmensanteile umgewandelt werden. Aullerdem bestehe ein
personlicher Kredit vom Grunder an das Unternehmen.

Staatliche Fordermalinahmen werden gemaR dem Grlinder nicht beansprucht und seien somit
nicht Teil der Unternehmensfinanzierung. Aus Sicht des Grinders sind staatliche
Forderprogramme mit zu viel Birokratie und vergleichsweise geringen Finanzierungssummen
verbunden.

Rechtliche oder wirtschaftliche Unsicherheiten in Bezug auf die Finanzierung sieht der Griinder
nur bei einem Initial Coin Offering (ICO):

., Das ist ne Art und Weise auf der Blockchain ein Crowdfunding zu machen
und da ist momentan gefiihlt jeder Dritte mit einem Bein im Gefangnis, weil
er nicht weifs, ob er das eigentlich machen darf oder nicht. *

Herausforderungen

Eine der Herausforderungen fiir das Startup sei es, qualifizierte Softwareentwickler zu finden
und an den Unternehmensstandort Mittweida zu binden. Nach Einschatzungen des Griinders
wirden die Mitarbeiter nicht in Mittweida langfristig bleiben wollen. Daher Uberlege der
Grinder, einen weiteren Standort in Berlin zu er6ffnen.

Der Wettbewerb im Marktbereich des Startups sei noch nicht ausgepréagt. Allerdings gebe es
eine steigende Anzahl US-amerikanischer Markteinsteiger, die ber die vereinfachten US-
amerikanischen Finanzierungs- und Investmentmaoglichkeiten, vergleichsweise schon sehr gut
finanziell ausgestattet seien. Hohere Finanzierungen von Technologie-Startups seien in den
USA ublich, da die Bewertung der Startups in den USA groRRzigiger ausfallen wirde. Der
Grinder behauptet, dass es daher schwierig sei, Investoren in Europa zu finden, die den
immensen Wert des Startups anerkennen und das Startup auch aktiv fordern.

Einschatzung zum Standort Deutschland

., [Bei] Blockchain kann man Daten nicht loschen, das heifgit der Einsatz von
Blockchain wird durch die neue Datengrundschutzverordnung sehr
erschwert und schafft sehr viel Unsicherheit.

Der Griinder sei unzufrieden mit den rechtlichen Rahmenbedingungen wie beispielsweise der
Datenschutzgrundverordnung. Nach Angaben des Griinders hat die neue Gesetzeslage einen
negativen Einfluss auf Kundenprojekte. Es sollen sogar Kunden das Unternehmen gedréngt
haben, den Sitz in die Schweiz oder in ein anderes Land zu verlegen, denn nach deutschem
Recht sei es schwierig, die Geschéfte aufrecht zu erhalten. Dennoch méchten die Unternehmer
in Mittweida bleiben:
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., Wir sind auch momentan noch der Meinung, dass wir hierbleiben wollen,
aber regulatorisch ist das [in Deutschland] schon wirklich schwierig. *

Ein Grund fir den Grinder in Deutschland zu bleiben, seien die vorhandenen Ressourcen (z.B.
gut ausgebildete Fachkréfte). Beispielsweise gebe es nun einen Masterstudiengang in
Blockchain an der Hochschule Mittweida.

Dennoch gebe es weitere regulatorische Probleme wie die Steuerzahlung im Zusammenhang
mit der Economy of Things. Es sei fraglich, ob beispielsweise ein autonomes Fahrzeug bei
millionenfachen Micro-Transaktionen mit anderen autonomen Fahrzeugen und autonomen
Ladestationen steuerpflichtig wird. Zudem sei es unklar, ob sich die genaue steuerliche
Aufklarung bei Transaktionssummen, die Bruchteile eines Eurocents sind, lohnt. Die
Bundesregierung besitzt dem Griinder zufolge auch kein Kryptowéhrungs-Konto, auf das eine
Krypto-Mehrwertsteuer tiberwiesen werden konnte.

Viele deutsche Blockchain-Unternehmen haben nach Angaben des Grunders ihren Sitz nicht
mehr in Deutschland, sondern Gibraltar, Schweiz oder Malta, da dort die Regularien fur
Kryptowahrungen angepasst wurden und daher Klarheit herrschen wiirde, was legal bzw. illegal
ist.

Die Finanzierungsmdglichkeiten fur Startups werden von dem Grinder als sehr schlecht
eingeschatzt. Im Vergleich mit den USA und China fallen Unternehmensbewertungen geringer
aus. Gemal dem Grinder mussen Startups dadurch in Deutschland mit bis zu 50% geringeren
Investitionen rechnen, da diese oftmals auf der Unternehmensbewertung beruhen.

Handlungsbedarf

, Wie ist der Rechtsstatus eines IloT-Gerates, wenn es selbstandig
wirtschaftlich handelt? *

Der Grunder bemangelt, dass bisher nur nattrliche und juristische Personen Vertrage schliel3en
kdnnen. Es gebe keine Rechtsgrundlage fir Dinge, die an der Wirtschaft teilnehmen. Fir die
Economy of Things sollte daher laut des Griinders eine entsprechende Rechtsgrundlage
geschaffen werden. Zudem sollten Mechanismen bereitgestellt werden, um millionenfach
erfolgende Micro-Transaktionen steuerlich legal zu gestalten. Ebenso behauptet der Grinder,
dass Rechtsgrundlagen fir Kryptowédhrungen geschaffen werden sollten. Diese kodnnten
namlich sehr effizient Crowd-Finanzierungen von Startups erméglichen. So wéaren dann auch
die Regularien fir 1COs eindeutig und Unternehmen wirden nicht weiter in andere Lander
ziehen missen. Eine DAO sollte nach Ansicht des Griinders ebenfalls als eine Rechtsform mit
beschrankter Haftung gelten. Aktuell wiirde eine DAO als GbR eingestuft und kénne somit
haftbar gemacht werden.

Staatliche Programme zur Férderungen von Griindern, bei denen beispielsweise ein einfaches
Grundgehalt von 1000 bis 3000 € den Griindern monatlich ausgezahlt wird, sind aus Sicht des
Griinders eine ,,Einladung zum Scheitern®. Ein Startup benétige wesentlich mehr Kapital, denn
nach einem Jahr sei kein Startup profitabel. Wenn nach einem Jahr der monatliche Zuschuss
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wegfallen wiirde, scheitern dem Griinder zufolge diese Startups in der Regel, da sie nicht die
Ressourcen hatten, etwas GroReres aufzubauen.

., Also man muss da einfach in anderen Grofienordnungen denken. *
Rolle im Innovationssystem

Innerhalb Deutschlands konnte das Startup als Pionier gelten, da sich die Blockchain
Technologie selbst erst in den letzten Jahren etabliert hat. Durch die Expertise der Grinder und
der Mitarbeiter habe das Startup das neue Unternehmenskonzept entwickeln konnen.
Fachkrafte in Deutschland seien namlich im Vergleich sehr gut ausgebildet und es gebe
vermehrt das Angebot von themenspezifischen Studiengéngen wie im Fachbereich Blockchain,
die das notige Wissen vermitteln wiirden. Zudem spiele die Vernetzung mit Unternehmen und
Startups aus angrenzenden Markten eine wichtige Rolle im Innovationssystem, um unter
anderem Wissen auszutauschen und einen grof3eren Zugang zu Kunden zu erhalten.

Da das Startup aufgrund der globalen Vernetzung durch die Technologie weltweit agieren muss
und dies aktuell auch bereits tut, stehen dem Startup viele internationale Wettbewerber (vor
allem in China und den USA) gegeniiber. Diese Wettbewerber wiirden jedoch weitaus héhere
Investitionen erfahren, was flr das deutschlandanséssige Startup einen Standortnachteil im
internationalen Innovationssystem erzeugen wiirde. Auch der Staat nehme eher eine hinderliche
Rolle flr das Startup ein, da fir das Unternehmenskonzept beziehungsweise fur die innovativen
Technologien noch keine angemessenen Gesetze und Infrastrukturen vorhanden und
implementiert worden seien wéren.

Kultur
o Kapitalgeber &
Universitat Crowdfunding

[ Mitarbeiter ’ Staat ]

Umgang mit Scheitern

\ [ Etablierte Unternehmen ] /

Abbildung 50: W07 - Rolle im Innovationssystem
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W08 | IKT, Versicherung: Digitaler VVollversicherer — Coya

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2016
Mitarbeiter 60
Umsatz k. A.

Wertversprechen Das Unternehmen bietet als digitaler VVollversicherer einen
skalierbaren Schutz im Bedarfsfall, der mit Hilfe neuster
Technologien, kiinstlicher Intelligenz und einem einfachen,
transparenten und personalisierten Versicherungsschutz dem
Kunden maximalen Komfort bietet.

Finanzierung Business Angel, Venture Capital

Herausforderung Regularien in der Versicherungsbranche, Kultur des Scheiterns,
Digitalisierung der Ministerien, Digitales Denken der Politik,

Beantragung von Foérdermitteln

Griundungsgeschichte

Gegriindet wurde Coya 2016 in Berlin. Die Idee kam von einem der Hauptgrinder wéhrend
eines Aufenthaltes auf Bali. Er war auf einem Asientrip und hatte sich eine Tropenkrankheit
eingefangen. Vor Reisebeginn hatte er eine Auslandskrankenversicherung abgeschlossen. Das
Problem daran war allerdings, dass er die VVersicherungsnummer nicht mit dabei hatte, sondern
zu Hause in seinem Aktenordner in Deutschland. Er hatte versucht die Versicherung zu
erreichen, aber ohne die Nummer wollte ihm die Versicherung nicht weiterhelfen. Dabei stellte
er fest, dass er mit seinem Handy alles machen konnte, von Restaurants bewerten bis hin zu
Google Maps aufrufen, aber trotzdem nicht an seine Versicherung herankam, obwohl er einen
monatlichen Beitrag zahlt.

Somit beschloss er diese Marktliicke im Versicherungswesen zu schlielen — der Markt mit
Teilnehmern im Versicherungswesen war zwar grof3, aber noch wenig digital. Die Idee des
Startups verfolgt deshalb die Vision eine Versicherung zu sein, die nicht nur einfach
abgeschlossen und vergessen wird und irgendwann durch ihr hohes Aufkommen an
Papierunterlagen stort. Stattdessen soll die Versicherung ein Begleiter des Kunden im digitalen
Zeitalter sein, auf die jeder Zeit Giber das Smartphone Kontakt aufgenommen werden kann. Das
Unternehmensdenken kommt also nicht aus der Versicherungsbranche, sondern unter
Digitalisierung aus Kundensicht, quasi eine Losung fiir digitalaffine Kunden, die alles mit dem
Smartphone machen. Orientiert wird sich an vielversprechenden Modellen wie Car2Go.

Aktuelles Geschaftsmodell

Neuste Technologien, die in Fachmagazinen als die Technologie von 2025 bezeichnet werden,
sowie eine kunstliche Intelligenz, die dem Kunden Transparenz, Funktionalitat, Komfort und
geringe Kosten bieten, stellen die Grundlage des Geschaftsmodells dar.

Neben dem dreikopfigen Vorstandsteam mit erfahrenen Personen der Versicherungsbranche
arbeiten heute tber 60 Mitarbeitern an dem Aufbau des aktuellen Geschéftsmodells. Es sind
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keine klassischen Versicherungsprodukte, wie man sie kennt, sondern Lésungen, die auf den
Kunden individuell zugeschnitten sind. Das Unternehmen existiert seit 1,5 Jahren, ist aber noch
nicht am Markt unterwegs, was daran liegt, dass ein Geschaftsmodell geschaffen werden soll,
mit dem spater sehr schnell am Markt agiert werden kann. Das zukinftige B2C
Geschaftsmodell, das als Vollversicherer aufgebaut werden soll, erarbeitet das Unternehmen
uberwiegend aus eigener Kraft und weniger mit externen Partnern. Eine enge Zusammenarbeit
herrscht jedoch mit einer Ruckversicherung, um den eigenen Sicherungsschutz zu
gewabhrleisten. Das Startup hat mittlerweile erfolgreich eine BaFin Lizenz erhalten, die dem
Unternehmen zum einen als Qualitdtsmerkmal dient und zum anderen auch als Partner einen
engen Austausch liefert.

Eine weitere sehr enge Zusammenarbeit besteht mit Kooperationspartnern, die derzeit noch
nicht genannt werden durfen. Diese arbeiten mit dem Startup zusammen daran, innovative
Losungen zu entwickeln, um dem Kunden die Versicherungsleistung nicht nur ber die eigene
Internetseite, sondern auch Uber andere Kandle anbieten zu konnen. Beispiele fir
Versicherungen kdnnten sein ein Surfboard nur fiir den Zeitraum des Surfurlaubs zu versichern
oder auch eine Konzertkarte beim Online Ticketkauf. Hierzu arbeitet das Unternehmen mit
einer kiinstlichen Intelligenz an Losungen, die dem Kunden individuell zugeschnitten sind und
durch maschinelles Lernen auch permanent verbessert werden. So soll gesichert sein, dass der
Kunde sehr einfach sein perfektes Angebot erhdlt — bis hin zum Abschluss des
Versicherungsvertrags oder auch im Leistungsfall. Hier soll es vor allem darum gehen, im
Notfall auch digital da zu sein.

Unternehmensstrategie

Eine Exit-Strategie gibt es nicht. Der Fokus liegt fur das Unternehmen klar auf Wachstum.
Deshalb wurden bewusst Top Investoren ins Boot geholt, die Coya in ihrer Wachstumsstrategie
unterstutzen wollen.

Finanzierung

Coya hat keine staatlichen Fordermittel in Anspruch genommen und finanziert sich
ausschlieflich ber namenhafte VCs und Business Angels, die gleichzeitig als
Qualitatsmerkmal fungieren sollen. Nach Ansicht des Unternehmens wird das Geschéftsmodell
einer staatlichen Forderung prinzipiell fur falsch betrachtet.

., Ein Startup nur zu unterstiitzen, weil es ein Startup ist, das sehen wir als
nicht richtig an. Denn unsere Meinung ist, wenn man ein Business Model hat
und eine Idee, die den Markt disruptieren kann, dann kann man auch VCs
finden, die da investieren und die einen unterstiitzen, um das erfolgreich zu
machen. *

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Nicht nur im Bereich Unternehmensgriindung, sondern auch ftir Versicherer allgemein scheint
die Masse an VVorschriften und Regularien immens zu sein, trotz eines Proportionalitatsprinzips,
d.h. je nach GroRe des Unternehmens missen gewisse Auflagen erfullt werden. Dies stellt im
Vergleich zu anderen Startups, die nach einem Tag online sein kdnnen einen enormen
Unterschied dar. Diese hohen Regularien sollten noch einmal Gberdacht werden.
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., Innovation schafft sich nicht durch Dinge, denen viele Hiirden im Weg
liegen. Sondern Innovation schafft sich dann, wenn sich eine Unterstutzung
ausdriickt...

Obwohl Coya keine staatlichen Fordermittel bezogen hat, wird es flir andere Bereiche als sehr
sinnvoll angesehen. Jedoch scheint hier allgemein mangelndes Wissen Uber existierende Gelder
vorzuliegen. Ein Vorschlag des Vorstandsmitgliedes wére, den Prozess zu verschlanken und
zusatzlich zu digitalisieren.

., Ich wiirde Fordermittel deutlich mehr publik machen, dass die Fordermittel

da sind. Ich glaube, dass da bei vielen Leuten Fragezeichen herrschen. Dann
auch die Art und Weise, wie man an die Fordermittel kommt und den ganzen
Prozess verschlanken und digitaler machen. *

Es wird angemerkt, dass eine Digital-Finanzierung alleine schon helfen wiirde.

,Auch das unsere eigenen Ministerien deutlich digitaler und schneller
arbeiten kdnnen als das es bislang der Fall war. (...) Und es wurde durch eine
Langzeitregierung eine Dialog Plattform Einzelhandel gegrindet. Da war
Sigmar Gabriel auch die treibende Kraft dahinter. Und es hat ewig gedauert
bis die Regierung verstanden hat, oh, da ist jetzt dieser Online Handel.
(...)Das heilit nicht, dass sie Online-Handler werden missen. Aber wie
konnen wir unsere Geschafte so ins digitale Zeitalter bringen, dass die
Kunden eben nicht nur bei ausldndischen GroRmarkt Kunden einkaufen.
Dieses Denken hat bei der Politik gebraucht bis sie sich daflir eingesetzt
haben — viel zu spat eigentlich. Und das liegt halt daran, dass die niemanden
haben, der von Anfang an digital denkt.

Einschatzung zum Standort Deutschland

In Deutschland herrscht eine Kultur, in der Scheitern nicht sehr angesehen ist.

., Christian Lindner hat das glaube ich mal gesagt. Wir missen in
Deutschland eine Kultur schaffen, in der ein Scheitern auch ermoglicht wird.
Und nicht als Fehl- oder Missmittel angesehen wird, wenn man mit einer
innovativen ldee scheitert. Und ich glaube daran fehlt es in Deutschland noch
durchaus, was mit Burokratie vieler Jahrhunderte wahrscheinlich durchaus
gewachsen ist und Uber Jahrzehnte... aber Birokratie abbauen, Grinder
unterstitzen...

Der Standort Deutschland ist durch seine vielen Regularien sehr im Nachteil, sodass viele
Grinder sich bewusst direkt Richtung Asien oder USA orientieren. Eine Idee des
Vorstandsmitgliedes ware grundsétzlichen einen Austausch zu schaffen, indem
unterschiedlichste Teilnehmer eingeladen werden, sowohl aus dem Startup Bereich als auch
aus der Politik. Dies soll helfen eine Connection zu leben.

,Ich bin der Meinung, dass kein Politiker und kein Gremium allein diese
Losung wissen kann, egal, wie viel Jahre die Erfahrung haben. Gerade die
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neuen Themen kommen nicht von den Erfahrungen, sondern durch neue, ganz
anders gedachte Ideen, die es so noch gar nicht gab. *

Rolle im Innovationssystem

Startups haben eine disruptive Rolle. Sie sollen darauf hinweisen, dass es auch andere Wege
gibt, Dinge zu tun. Fir sie selbst ist es auch leichter, schnell einen anderen Weg einzuschlagen,
weil sie Themen von anderen Perspektiven angehen konnen. In der heutigen Zeit werden vor
allem Technologien immer schneller weiterentwickelt und es bedarf an Unternehmen, die
schnell auf gewisse Dinge reagieren konnen — was grof’e Konzerne, aufgrund ihrer Struktur in
der Regel nicht leisten kénnen und dadurch zu langsam sind.

,,Da gibt es immer das schone Beispiel, es kommt typisch aus dem Startup
Bereich. Der grof3e Konzern ist der groRe Tanker auf dem Meer, der braucht
halt ewig, bis er sich gedreht hat. Und Startups haben natirlich weniger
Manpower und sind eher so das kleine Boot — dadurch sind sie aber auch
schneller und wendiger. Und dadurch konnen sie auch auf Sachen viel

I3

schneller reagieren.

Startups schaffen Arbeitsplatze und sind aus wirtschaftlicher Sicht ein extrem wichtiger Faktor.
Zudem schlieBen sie Marktliicken von diversen Kundenproblemen, sogenannte ,,Customer pain
points®.

Kultur

Kapitalgeber & \
Crowdfunding

Reputation

Staat ]

[ Mitarbeiter

K [ Etablierte Unternehmen ] j

Abbildung 51: W08 - Rolle im Innovationssystem
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WO09 | IKT, Lebensmittel: Online-Marktplatz fur GroRRkiichentechnik und Gastronomie

Firmenstandort Minchen
Griundungsjahr 2014
Mitarbeiter 20
Umsatz k. A.

Wertversprechen B2B Online-Marktplatz fur GroRkiichentechnik und
Gastronomiebedarf mit dem gréRten Sortiment in Deutschland.
Finanzierung Acceleratoren Programm eines Konzerns, Venture Capital, KfW

Herausforderung Kooperation mit Konzernen, rechtliche und administrative
Hindernisse, Insolvenzverfahren, Datenqualitat, Widerstand gegen
Onlinegeschéaft

Griundungsgeschichte

Einer der Grinder kommt aus einer niederbayerischen Kleinstadt und hat einen
wirtschaftswissenschaftlichen Hintergrund. Er Gbernahm die Rolle des CFO und Head of
Business Development. Der Mitgriinder hat einen technischen Hintergrund, ist seit 12 Jahren
in der Gastronomie Branche tatig und baut Liftung- und Kuhlsysteme fir Restaurants. Die
beiden Griinder kennen sich bereits seit 25 Jahren. Die Geschaftsidee kommt vom Mitgrunder
mit Gastronomieerfahrung. Er hat einen Riesenmarkt gesehen, fir Gesamtldsungen im
Gastronomiebereich. Die Kunden brauchen eben nicht nur einzelne Kiichengeréte. Gegriindet
wurde in 2014 in Munchen. Die Griinder sind der Meinung, dass in Miinchen und im Stden der
beste Gastronomie Markt Deutschlands ist. Der Grund liegt an der hohen Kaufkraft der Kunden
und des guten Berufsbilds des Gastronomen.

Das Ziel des Startups war, in 2017 in die Profitabilitat zu kommen. Insgesamt ber die Jahre
hat sich das Geschéaft gut entwickelt. Womit nicht gerechnet wurde, ist die rasant angestiegene
Konkurrenz auf dem Gastronomie eCommerce Markt. Dadurch sind z.B. die Werbungskosten
stark gestiegen. AuBerdem hatte einer der grofiten Konkurrenten aus Dortmund eine
zweistellige Investition erhalten. Da Investoren lieber in voraussichtliche Marktfiihrer
investieren, ist die Finanzierungsrunde fur die Miinchener Mitstreiter geplatzt. Daraufhin haben
die Griinder im Jahre 2017 Insolvenz anmelden missen. Letztendlich wurde das Geschéft von
dem Konkurrenten aus Dortmund tbernommen.

Geschaftsmodell

Das Geschaft bestand aus einem B2B Online-Marktplatz fiir GrofRklchentechnik und
Gastronomiebedarf. Mit 60 tausend Produkten hatte die Plattform das grofite Sortiment in
Deutschland. Auflerdem stand das Projektgeschaft im Angebot, darunter fallen
Konzeptplanungen und  Projektdurchfiihrungen. Auch eine Jobboérse fur den
Gastronomiebereich wurde betrieben. Somit ist neben dem gastronomischem und
kaufménnischem Fachwissen, auch technische Expertise fiir die eCommerce Plattform gefragt.
Diese Kompetenzen wurden durch die Mitarbeiter ausreichend abgedeckt. Ein Vorteil fir die
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Grinder war auBerdem, dass die Eltern des Mitgriinders bereits langer in der Branche waren
und einen Namen hatten. Zu den ersten Kunden zahlten neben Restaurants auch Bars und Clubs.
Partner fur das Geschéaft waren Geratehersteller, Gastronomen und auch Konzerne.

Ein groRer Wettbewerber in Deutschland sitzt in Dortmund und hatte zwei Jahre Vorsprung.
Deren Geschéft war spezialisiert auf Grol3kiichengeréte, also ohne Projektgeschéft. Das
Grinderteam hat eine gute kaufménnische Expertise und ein etabliertes logistisches Netzwerk.

Finanzierung

In Februar 2015 wurde eine Angel Runde gemacht mit 2-3 Business Angels. Im April 2016
wurde erneut eine Runde gemacht, mit 1,2 Mio. Euro. Bei diesen 1,2 Mio. waren 100 tausend
Euro von einem Konzern, im Rahmen von dem Acceleratoren Programm. Der Rest hat sich
aufgeteilt zwischen KfW und einem Venture Capital. Bei der KfW handelte es sich um ein
Programm, wo zu jedem investierten Euro des Venture Capitalists, ein Euro von der KfwW
dazugelegt wird. Zwischen den Investoren gab es teilweise Spannungen. Die KfW wollte den
Konzern jedoch eigentlich nicht mit drin haben, da kiinftige Optionen dadurch verengt werden
konnten.

Im finanziellen Bereich gibt es noch viele andere Herausforderungen. Allgemein gesehen ist
der Gastronomie Markt schwierig, vor allem der nicht digitale Bereich. Die Geldgeber haben
deshalb verlangt, die Investitionen in das online Geschéft zu legen und weniger oder gar kein
Projektgeschaft zu tatigen. Intern gab es somit auch Spannungen zwischen den verschiedenen
Bereichen, also eCommerce und Projektgeschaft. Eine weitere finanzielle Herausforderung ist
der Personalwechsel beim Geldgeber. Investitionen sind teilweise sehr personenabhéngig.
Vieles hangt davon ab, ob ein Einzelner daran glaubt oder nicht. Crowd-Funding ist teilweise
auch schwierig. Ein Beispiel ist die schwierige Investorenkommunikation, oder auch die
fehlende eindeutige Zustandigkeit auf Seiten des Investors. Auerdem ist Crowd-Funding
schwierig fur Produkte, mit denen sich die Masse der Menschen nicht identifizieren kdnnen,
nach der Meinung des Griinders. Der Grinder findet, dass eine Angel-Finanzierung noch relativ
einfach zu bekommen ist, mit einem technischen Produkt. Doch die Series-C Finanzierung, also
Wachstumskapital, ist in Deutschland extrem schwierig. Es gibt Matchmakers oder
Kapitalvermittlungsfirmen, die erst ab 8 Mio. Euro Investments einspringen, da es sich sonst
flr diese nicht lohnt.

Die EXIST-Finanzierung kennt der Griinder von Erz&hlungen anderer und findet die Forderung
sehr gut. Gerade fur die Zeit nach dem Studium ist es weniger riskant, zu grinden. Er hat auch
gute Erfahrungen mit dem BaFa Invest (Zuschuss fur Wagniskapital). Was in Deutschland fehlt,
ist eine richtige Wahrnehmung dariiber, dass es ein langer und kapitalintensiver Weg ist, vom
Startup zum tragfahigen Unternehmen. Fir diesen Aufbau gibt es kein Geld, meint der Grunder.
Seiner Meinung nach gibt es in Deutschland auch keine Wachstumsstrategie, keine wirklich
konzentrierte politische oder wirtschaftliche Agenda fir Frihphasen-Finanzierung. Der
Grinder halt vieles, was beim High-Tech Griinder Fonds passiert fiir unangemessen. ,,Der
HTGF die Aufgabe, Wagnistechnologie zu finanzieren, und nicht in Yoga-Matten und
eCommerce. Das ist keine Technologie-Finanzierung auf staatlicher Ebene.“ Es gibt auch
Finanzierungslicken im Bereich Infrastrukturtechnologie, ernstzunehmende kinstliche
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Intelligenz, Big Data und IoT. Da kommt das Geld eher von Konzernen. Aber es ist nicht
unbedingt vom Vorteil, wenn sich Startups frih mit Konzernen zusammentun.

Herausforderungen

Naben den finanziellen Herausforderungen gibt es auch Probleme in der Kooperation mit
konzerninternen Acceleratoren. Die Verzahnung vom Startup und Konzern hat nicht
funktioniert. Die grundliegenden Absichten sind auseinandergegangen. Fir die Startups gibt es
neben Mentoring Programmen von nicht genug Qualifizierten oder unseridsen
Personlichkeiten, keinen wirklichen Mehrwert. Allgemein in Kooperationen zwischen
Konzernen und Startups kommt es oft zu Schieflagen im Machtverhéltnis, wo Mitarbeiter die
Grinder vor uberambitionierten Anforderungen stellen. Nach dem Griunder gibt es einige
Acceleratoren, die funktionieren. Beispiele sind SAP.i0O, Techstars, Startupbootcamp, DigiHub
und InsureTech. Auch Grindungsinitiativen an den Universitaten, z.B. ruhr:Hub und
UnternehmerTUM mit dem K1 Hub etc., findet der Grunder gut. Jedoch muss es seiner Meinung
nach, nicht immer gleich ein eigener Fund haben.

Das Thema Gesellschafterbeschluss im deutschen GmbH-Recht ist auch teils problematisch.
Vor jeder groBen Entscheidung, z.B. bei einem EXit, missen alle Gesellschafter zustimmen.
Das kann problematisch werden, falls sich ein Investor dazwischen stellt, auch wenn er nur
minimale Anteile der Firma besitzt. Und deshalb ist es ganz wichtig in der Geschaftsordnung
festzuhalten, was nicht per Gesetz eine Unterschrift braucht, kann mit einfachem
Mehrheitsbeschluss erledigt werden, meint der Griinder.

Die Abwicklung einer Insolvenz kann in Deutschland mehrere Jahre andauern und bei den
Grindern physische und psychologische Schéden hinterlassen. Wenn man Probleme mit dem
Insolvenzverwalter auch noch hat, bekommt man nirgends angemessene Weiterhilfe, auch nicht
beim Amtsgericht. Somit muss man sich kostenpflichtig einen Anwalt nehmen, dabei ist man
aber schon pleite.

Technische Herausforderungen bestanden z.B. darin, von den Herstellern, teils aus dem
Ausland, das Datenmaterial im gepflegten und passenden Format zu bekommen.

Es gibt auch eine gewisse Marktmacht von etablierten Hdndlern. ,, Die
stationdren Handler wehren sich mit Handen und FiiRen gegen online
Gastronomie, weil es deren Geschaftsmodell zerstort. AuBerdem herrscht im
Onlinehandel ein Preiskrieg, den die Hersteller nicht haben wollen, weil
ihnen irgendwann das Handlernetz wegbrechen wiirde.

Handlungsbedarf

Gefordert wird eine Institution, die sich fur die Rechte von Griindern in Kooperationen einsetzt,
die sich mit dem Vertragswerk beschéftigt. Beispielweise eine Rechtsberatung oder
Anwaltshotline der Bundesregierung, wo Griinder subjektiv und kostenneutral beraten werden,
wenn sie Kooperationen eingehen oder Term-Sheets vereinbaren.
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Eine Erleichterung fir den Grunder konnte man durch einen Welpenschutz fiir
Jungunternehmen etablieren, in Form einer Schonzeit mit administrativen Erleichterungen.
Startups sollten mehr Toleranzspielraum haben. Beispielweise durch eine Steuererleichterung
und eine Dokumentationspflichterleichterungen in den ersten drei vier Jahren eines Start-Ups.
Die Reportings, die FiBu und der Jahresabschluss sind sehr kosten- und zeitintensiv. Die
Kapitalertragssteuer nach einem Exit kann Grindern mit Startup Anteilen als Privatperson
problematisch werden.

Das Insolvenzrecht sollte so angepasst werden, dass man zwischen Startups und etablierten
Unternehmen differenziert. Denn ein Startup ware in den ersten Jahren immer tberschuldet
(dennoch nicht insolvent). Den Griindern sollte somit eine Grundsicherung angeboten werden.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Nach dem Griinder braucht Deutschland keine eCommerce Strategie, sondern eine Deep-Tech
Strategie, womit man sich im Wettbewerb gegeniiber L&ndern positionieren kann, die einen
anderen Umgang mit Big Data haben. Man braucht eine klare und auch ein bisschen
aggressivere Digitalstrategie, z.B. im Bereich Predictive Maintenance, Smart Factoring, 10T,
Logistik und Track and Trace Losungen. Entwicklungsintensive, technische Investitionen sind
mit hohen Risiken behaftet und sollten somit die Aufgabe des Staates sein und nicht die der
privaten Investoren. Einige Marktfiihrer im Bereich Chemie, Baustoff oder Maschinenbereich
gibt es aktuell in Deutschland, doch das Wissen wird nicht mehr lange verborgen bleiben.

Rolle im Innovationssystem

Als eCommerce Marktplatz fir Gastronomiebedarf wurden etablierte Strukturen im
Gastronomiebereich angetastet und der Widerstand des stationdren Handels war zu spiren.
Nachdem ein Wettbewerber, ebenfalls ein Startup in Deutschland, eine grofl3e
Finanzierungsrunde abschlieBen konnte, verloren die Investoren das Interesse an dem
“Zweitplatzierten” am Markt. Somit ging das Startup drei Jahre nach der Griindung insolvent.
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Abbildung 52: W09 - Rolle im Innovationssystem
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W10 | IKT, Finanzen: Supply Chain Finance

Firmenstandort Minchen
Grundungsjahr 2012

Mitarbeiter 30-40 Mitarbeiter (2018)
Umsatz k.A. €

Wertversprechen Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Finanzierung Privatinvestoren

Herausforderung KYC, schnelle administrative Prozesse, Datensicherheit, Vertrauen

Griundungsgeschichte

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Geschaftsmodell

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Unternehmensstrategie

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Finanzierung

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert

Rolle im Innovationssystem

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
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Abbildung 53: W10 - Rolle im Innovationssystem
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W11 | IKT: Content Marketing - Online-Publisher support

Firmenstandort Hamburg
Grundungsjahr 2010

Mitarbeiter 51-110 Mitarbeiter (2018)
Umsatz k.A.€

Wertversprechen Das Startup bietet Technologien und Umsetzungen, die Online-Publisher
und Brands bei der Erstellung von Inhalten unterstiitzen.
Finanzierung Venture Capital

Herausforderung Burokratie, Unterstutzung von privaten Investoren

Griundungsgeschichte

Das Startup wurde 2010 in Hamburg von einem Mann gegrindet. Das Unternehmen bietet
Internet-Publishern Big-Data-Technologie und Analyse-Algorithmen, um ihre Leistung online
zu erhohen. Analysesysteme dienen zur automatischen Erkennung von Thementrends im
Internet. 2015 wurde das Startup von einem international agierenden Unternehmen gekauft, das
sich auf Online-Werbung spezialisiert hat. Durch eine weitere Akquisition konnte das etablierte
Unternehmen Marktanteile im Bereich Online-Marketing gewinnen. Das international tétige
Unternehmen ist eines der groRten Out-of-Home-Media-Anbieter und auf Online- und externe
Werbung spezialisiert. Es unterstutzt internationale Marken bei der strategischen Nutzung von
Online-Inhalten. Das Unternehmen ist (berwiegend auf dem deutschen Markt tétig, ist jedoch
auch auf der internationalen Buihne prasent.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Unternehmen arbeitet als Agentur fir digitales Content-Marketing, das fir Unternehmen
einen hochwertigen Content produziert. Das Startup hat eine technologische Losung entwickelt,
die Big Data verarbeitet und eine Echtzeit-Analyse der beliebtesten Content-Trends auf dem
Markt bietet. Es hilft Unternehmen, sich unter anderen Wettbewerbern zu positionieren.

Darlber hinaus bietet das Unternehmen Beratungsleistungen an, um mit seinen Kunden
strategische Konzepte zu entwickeln und sie bei ihren Projekten zu unterstiitzen. Des Weiteren
hat das Startup Entwickler, die auch Portale fur ihre Kunden entwickeln und Infrastruktur im
Internet aufbauen. Das Unternehmen verfligt Gber ein eigenes Studio, das Kunden bei der
Content-Entwicklung durch Social Media, Videos, Texte und Bilder unterstiitzt. Das bedeutet,
dass das Unternehmen eine Vielzahl von digitalen Dienstleistungen anbietet — von der
Produktion geeigneter Inhalte bis hin zur Verwaltung von Kampagnen und Leistungsmessung.

Das Unternehmen bietet Dienstleistungen fur groRe etablierte Unternehmen aus verschiedenen
Branchen: Finanzen, Technologie, Kommunikation, Automobil.

Die Redakteure sind fur das Unternehmen eine entscheidende Ressource. Sie erstellen den
Inhalt, um die Zielgruppen nach den Trends zu erfassen. Dies ist ein grolRer Wert fir das
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Unternehmen, da dies ermdglicht, Kunden zu gewinnen, die nicht Gber traditionelle Kanéle
zugénglich sind. Zum Beispiel sind junge Kunden nicht mehr durch TV-Werbespots zu
erreichen.

Technologische Ressourcen ermdglichen dem Unternehmen Zugriff auf die Benutzer. Dank
eigener Portal-Framework-Technologie ist das Unternehmen in der Lage, optimierte Portale
intern zu erstellen. Eine weitere Technologie — StoryBeat — analysiert kontinuierlich Inhalte im
Internet, um das Interesse von Nutzern sozialer Medien zu verdeutlichen und zu bewerten.

Die entwickelte Technologie wurde nicht patentiert. Das Unternehmen profitiert davon, die
Technologie mit seinen Kunden zu teilen. Hierdurch wird ein Grofteil der Kosten fir
Redakteure gedeckt. Diese stellen den grofiten Kostenfaktor dar und sind gleichzeitig essentiell
fur den Unternehmenserfolg, indem sie den wertvollen Inhalt produzieren, der die Einnahmen
des Unternehmens generiert.

Seitdem das Startup von dem etablierten Unternehmen Gibernommen wurde, ist dies der einzige
Partner des Startups. Das etablierte Unternehmen ermdglicht dem Startup Wachstum und einen
breiten Marktzugang.

Im digitalen Content-Marketing gibt es viele Wettbewerber. PR-Agenturen, Kreativagenturen,
Digitalagenturen bieten Content-Marketing neben ihrer Kernaktivitaten. Das Startup hingegen
ist ausschliellich auf das digitale Content-Marketing spezialisiert.

Finanzierung

Das Unternehmen wurde zundchst von klassischen Investoren unterstiitzt, die Gberwiegend in
Berlin ansassig waren. Im Jahr 2015 wurde das Startup von einem etablierten Unternehmen
akquiriert.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Das Startup hat keine Schwierigkeiten mit politischen oder rechtlichen Anforderungen oder
Organisationen. Es deutet jedoch auf ein groRes Verbesserungspotential im Bereich Burokratie
hin. Laut Unternehmensangaben konnten Startups in der Grundungsphase besser unterstutzt
werden.

., Klar, Biirokratieabbau bei Griindung ist natiirlich immer moglich, da kann
Deutschland sicherlich noch besser werden und Rahmenbedingungen
schaffen, damit man schneller griinden kann.”

AuBerdem gibt es nur wenige private Investoren, wodurch ein geringes Interesse an der
Grundung einer neuen Firma verursacht werden kann.

, Es gibt zu wenige private Investoren, die bereit sind Risikokapital zu
investieren. Aber Deutschland ist jetzt auch kein Land der Griinder, es gibt
zu wenig Leute, die Lust haben eine eigene Firma zu griinden.
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Laut dem Geschaéftsfiihrer schaffen vor allem die privaten Investoren die wachsende Welt der
Startups und Innovationen. Er gibt ein Beispiel fur das Silicon Valley-Modell, bei dem Staaten
im Vergleich zum privaten Input eine geringere Wirkung haben.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Das Unternehmen hat seinen Sitz in Hamburg und Berlin. Diese Standortentscheidung hat einen
strategischen Hintergrund, da Berlin dem Unternehmen erfahrene Mitarbeiter bietet und
gleichzeitig in der N&dhe von Hamburg liegt.

Rolle im Innovationssystem

Laut dem Startup sind der Européische Fonds fur regionale Entwicklung (EFRE) und der High-
Tech Griunderfonds sehr hilfreiche Initiativen. Diese spiegeln die Unterstlitzung auf
européischer und deutscher Ebene wieder. Dennoch ist der Grinder der Meinung, dass das
Potenzial, jungen Unternehmen zu helfen, viel groRer ist als bereits vereinbart. Die Kultur der
Grlnder und des Landes haben groRen Einfluss auf den Innovationsprozess.

Der Geschaftsfihrer meint, dass die Digitalisierung in vielen Bereichen présent ist. Deutschland
setzt sich fiir die Automobilindustrie ein, wodurch das Land der flhrende Automobilzulieferer
ist. Deutschland kénnte mehr Einfluss auf den digitalen Innovationsprozess haben, indem eine
Innovationskultur geschaffen wird. Der Einfluss des Landes ist ein Ausloser fur die Nation,
Kultur, Forschung und Griindung, um Innovationen zu erzwingen.

Kultur

/ Kapitalgeber & \
Crowdfunding

A ([ Gesetze und Reaularier]
[ Mitarbeiter P— w11 ) Staat ]

[ Etablierte Unternehmen ] /

Opportunistisches Verhalten

K [ Innovationsintermediare ]

Abbildung 54: W11 - Rolle im Innovationssystem
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W12| IKT, Smart Home: Vergleichs- und Beratungsplattform

Firmenstandort Berlin
Grundungsjahr 2016
Mitarbeiter 51-100
Umsatz k. A. €

Wertversprechen Das Startup bietet eine Vergleichs- und Beratungsplattform fir
verschiedenste Produkte aus dem Connected-Home Bereich

Finanzierung Investoren
Herausforderung Datenschutz-Grundverordnung, Finanzierung in Deutschland,
Wetthewerber

Griundungsgeschichte

Die beiden Grunder des Startups, inspiriert von Sonos in den USA, haben das Ziel jedermann
fir Connected-Home-Produkte zu begeistern. Aus ihrer Sicht fehlte in Deutschland bisher eine
Plattform, welche die qualitativ hochwertigen Produkte im Smart Home Bereich abbildet und
gleichzeitig umfassende Beratung anbietet. Aus dieser Idee heraus, ist das Startup 2016
gegrundet worden.

Das Grunderteam besteht aus zwei Méannern. Die beiden Griinder waren zum Zeitpunkt der
Grindung Anfang 30 bzw. Anfang 40. Die Grinder absolvierten ein Studium im Bereich der
Betriebswirtschaftslehre und promovierten spéter.

2016 ging die Webseite online und zéhlte im selben Jahr noch zu den dreilig am schnellsten
wachsenden Startups in Europa. Im ersten Halbjahr 2017 erreichte das Startup schliellich den
dritten Platz hinter Amazon, innogy, Telekom und Sonos in einer Analyse der Nielson
Company zu Werbeinvestitionen im Connected-Home Bereich.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Startup bietet eine Vergleichs- und Beratungsplattform im Smart Home Bereich. Im Fokus
stehen Produkte, welche sich einfach installieren lassen, preislich attraktiv sind und einen
echten Mehrwert fur den Kunden haben. Das Unternehmen versteht sich als
markenibergreifenden Ansprechpartner im Connected Home Bereich. Auf drei Sdulen basiert
das Startup: Alle Produkte getestet, echter Kundenservice und fair und giinstig. Die Produkte,
die das Unternehmen anbietet, werden von unabhangigen Experten getestet, wobei unter
anderem die Faktoren einfache Installationsmoglichkeiten und ein gutes Preis-
/Leistungsverhaltnis fokussiert werden. Zusatzlich zu den Tests, erstellt das Unternehmen
eigene Videos zu den Produkten. Das Startup bietet dariber hinaus einen erfahrenen
Kundenservice an, der jederzeit per Telefon, Chat oder E-Mail konsultiert werden kann. Bei
Bedarf kann auf einen Installationsservice fiir die Connected Home Produkte zurtickgegriffen
werden. Durch diese hohe Kundenorientierung und Serviceleistungen mdchte das Team den
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Kunden die Zagheit vor den Produkten in diesem Bereich nehmen und ihnen deren Mehrwert
aufzeigen.

Das Geschaftsmodell entspricht nicht dem E-Commerce im klassischen Sinn, da das
Unternehmen kein eigenes Warenlager hat. Die Produktherstellung und die Lagerung der
Produkte erfolgt bei den Partnern und das Content Marketing liegt bei dem Startup. Dennoch
kdnnen die Produkte tber die Webseite des Unternehmens bezogen werden.

Die groRten Kostentreiber fiir das Unternehmen sind die drei Bereiche Content Team,
Marketing und Technologien.

Umsétze generiert das Startup bis zu diesem Zeitpunkt einerseits tber den Verkauf der Produkte
und andererseits durch Marketingbudgets der Partner.

Finanzierung

Die Finanzierung des Startups wird von Investoren getragen. VVon Beginn an sichert sich das
Unternehmen eine Partnerschaft mit der ProSiebenSat.1 Mediengruppe und Rocket Internet.
Seit August 2017 ist zusatzlich ein grofRer Energiekonzern mit eingestiegen.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Als besondere Herausforderung sieht das Startup die Datenschutz-Grundverordnung.

,,Die Datenschutz-Grundverordnung, [d]ie eigentlich eine Katastrophe in
der Implementierung war. Das war eine Grundverordnung, die gar nicht (...)
einen Leitfaden mitgegeben hat, wie die Umsetzung dann stattfinden muss
dafiir. (...) Wir haben gar nichts gegen die Datenschutz-Grundverordnung,
aber die Umsetzung war katastrophal schlecht vom Gesetzgeber. “

Auch wenn das Startup Regularien fiir sehr sinnvoll erachtet, stellen sie gleichzeitig eine groRRe
Herausforderung flr Startups dar. Besonders die Tatsache, dass die Datenschutz-
Grundverordnung nicht konkret angibt, wie die Umsetzung stattfinden muss, stellt das
Unternehmen vor grof3e Hirden.

Im Grundungsteam des Unternehmens befindet sich kein Jurist. Auf Grund dessen ist es sehr
schwierig die Gesetzestexte richtig zu interpretieren und umzusetzen. Dies ist mit viel Zeit
verbunden und erschwert den Weg fur Startups und kleinere Unternehmen.

., Das diskriminiert gerade kleinere Unternehmen, Startups, weil die gréf3eren
sich dafiir naturlich die Anwalte leisten kdnnen und die teuren Anwalte
werden dann (...) rausinterpretieren konnen, was der Gesetzgeber damit
meint und wie dann die Umsetzung stattzufinden hat. Wir missen das selber
(...) interpretieren.

Weiteren Handlungsbedarf sieht das Startup beim Finanzierungsthema in Deutschland.
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,,Das Finanzierungsthema [ist] in Deutschland (...) immer noch weit hinter
dem zuriick, was im Ausland geschieht, aber auch im europaischen Ausland,
so dass Frankreich eine ganz andere Griinderférderung hat. *

Das Unternehmen findet es bedauerlich, dass die Finanzierung im Ausland einfacher moglich
ist als in Deutschland. Dies trifft sowohl fur Europa als auch den Rest der Welt zu. Als Beispiel
wird Frankreich besonders hervorgehoben und erldutert.

, Frankreich hat staatliche Griinderfonds, die weitaus mehr Volumen
beinhalten. Nicht nur Tech fokussiert sind, sondern (...) insgesamt
erfolgreiche Startups fordern, weil nicht alles lauft nur rein, sage ich mal,
tiber Tech und Artificial Intelligence (...).

Das Startup sieht zwei wesentliche Vorteile bei einer Grindung im Ausland gegentiber einer
Grindung in Deutschland. Zum einen wird in Frankreich eine groRere Summe in Form von
staatlichen Griinderfonds zur Verfugung gestellt, zum anderen haben es in anderen L&ndern
Unternehmen, die nicht Technologie bezogen sind, leichter staatliche Férderung zu erhalten als
in Deutschland.

Daruber hinaus sieht das Startup einen Wettbewerbsvorteil fur GroBunternehmen, da diese
durch das nicht eingreifen indirekt geférdert werden.

,,Und dann was uns auch in allen Fidllen stort ist das Thema, dass grofie
Plattformen wie Amazon, sage ich mal, (...) praktisch gefordert werden, wenn
man da einfach nicht eingreift. Soll Amazon seine Steuern in Luxemburg oder
irgendwo bezahlen. Das ist natiirlich ein Wettbewerbsvorteil fiir die.

Ein weiterer kritischer Punkt, den das Startup anmerkt, ist der Lobbyismus in Deutschland.

., Es ist (...) einfach so, dass alle Forderprogramme damit verbunden sind,
dass man (...) Handwerker mit zur Rate ziehen muss und nur wenn der die
Smart Home Technologie bei dir Zuhause installiert, bekommt man (...) 10
Prozent zu seiner Forderung und man kann’s steuerlich absetzen und alles.
Aber sobald der Handwerker nicht mit dabei ist, gibt’s gar nichts. *

Das Startup sieht den Lobbyismus durch die Handwerkskammer als problematisch, da nur
Fordermittel bewilligt werden, wenn Handwerker mit einbezogen werden.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Laut dem Grunder ist der Standort Deutschland im internationalen Vergleich beim Thema
Finanzierung ,,noch weit hinter dem zuriick, was im Ausland geschieht”. Aspekte wie die
Datenschutzgrundverordnung werden als groRe Hurden gesehen. Des Weiteren wird
Deutschland als konservativ im Bereich Investitionsrisiko eingeschétzt. Dies trifft vor allem
auch auf den deutschen Mittelstand und GroBunternehmen zu. ,,Das gibt es schon sehr selten
in Deutschland, dass auch mal die Bereitschaft da ist (...) ins Ungewisse, auch mal mit
unternehmerischem Mut, zu investieren®, so die Erfahrung des Griinders.
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Rolle im Innovationssystem

Das Startup stellt mit seiner Beratungsplattform einen innovativen Anreiz fur alle
technikaffinen Interessenten im Smart Home Bereich. Zur Ermdglichung dieser Idee spielen
die Kapitalgeber in Form von mehreren Investoren eine wichtige Rolle. Auch der Kontakt zum
Medienpartner verhilft dem Startup bei der Verbreitung seiner Vision und mehrt das
Kundenkontingent. Grundsatzlich stellt die Zusammenarbeit mit verschiedenen etablierten
Unternehmen eine wichtige Basis fur das Startup dar. Aufgrund dessen ist es dem Startup
mdoglich namhafte Markenprodukte auf ihrer Beratungsplattform zu testen und zu vermarkten.
Wichtige Partner des Startups sind neben dem Medienpartner, Vattenfall im Energiebereich,
Logistikpartner und Herstellerpartner. Fur Vattenfall betreibt das Startup die Smart Home
Plattform auf deren Webseite. Zu den Partnern zéhlen auch einige vielversprechende andere
Startups, u.a. Startups im Bereich Smart Home Hardware.

Die Mitarbeiter sind in diesem Beziehungsgeflecht fiir das Startup von groRer Bedeutung.
Einerseits stellen die Mitarbeiter einen groRen Kostenfaktor fur das Unternehmen dar,
gleichzeitig sind sie jedoch entscheidend fir den Unternehmenserfolg. Der hohe
Beratungsanteil und das Testen der Smart Home Produkte erfordern qualifiziertes und
engagiertes Personal.

Den Staat sieht das Startup als wichtigen, wenn auch hemmenden Faktor. Die Gesetze und
Regularien erschweren es gerade kleineren Unternehmen Ful} zu fassen. Zusatzlich wirde sich
das Unternehmen mehr staatliche Unterstiitzung gerade auch fiir nicht technologiebezogene
Startups wiinschen.

Im Bereich Smart Home Expert gibt es zum gegenwaértigen Zeitpunkt keinen Wettbewerber.
Dennoch gibt es Wettbewerber wie beispielsweise Amazon, welche die gleichen Produkte
vertreiben wie das Startup. Im Vergleich zu Anbietern wie Amazon liegt der Fokus des Startups
auf dem speziellen Thema Connected Home und damit haben sie auch die Mdglichkeit die
notwendige Expertise in die Plattform-Funktionalitdt mit einflieRen zu lassen.
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W13| IKT, Landwirtschaft: Onlinebdrse fur Viehhandel

Firmenstandort Minchen, Miesbach
Grundungsjahr 2009

Mitarbeiter 10

Umsatz k.A.

Wertversprechen Onlinebdrse fur Viehhandel

Finanzierung Eigenkapital, High-Tech Griinderfond

Herausforderung Anschlussfinanzierung, Abhéngigkeit von externen Partnern, Umgehung
der Plattform zur Transaktionsabwicklung, Technologiebarriere der Nutzer,
Widerstand der etablierten Systeme

Griundungsgeschichte

Der Grinder hat bereits jahrelange Erfahrung bei Technologie Unternehmen gehabt, bevor er
mit zwei alten Bekannten/ehemaligen Kollegen das Startup gegriindet hatte. Im Nachbarhaus
eines der Mitgriinder sollte eine Auktionsflache fir Landwirtschaftsnutztiere errichtet werden.
In dem Zusammenhang haben sich die Griunder mit der Thematik auseinandergesetzt und die
Geschaftsidee einer digitalen Plattform fur Viehhandel entwickelt. Drei Jahre nach der
Grindung wurde die Plattform an einen Konkurrenten verkauft, der auch im selben Zeitraum
gegrindet, aber eine etwas andere Fokusgruppe hatte.

Geschaftsmodell

Die Branche fir Viehhandel hatte das Problem der intransparenten Preisen und
Transaktionskosten. Auflerdem ist der Handel sehr stark regional begrenzt gewesen. Das
Startup ist eine Onlinebodrse fir Viehhandel und 16st diese Problematiken durch den online
Marktplatz. Eine groRe Inspiration ist Ebay, wobei Ebay den Handel mit lebenden Tieren
explizit ausschlielt. Dadurch ergibt sich erst die Marktlticke fiir das Startup. Eine Exit-Strategie
war seit Beginn der Unternehmung eine mdogliche Option gewesen. Das Geschaft
weiterzufiihren wére jedoch nicht ausgeschlossen.

Es gab verschiedene Erldsmodelle. Entweder durch die Transaktionen, dass man einen
bestimmten Prozentsatz als Plattform bekommt, oder die Nutzer zahlen eine Gebihr fir
spezielle Arten von Inseraten. Werbungen wurden auf der Plattform nicht geschalten. Die
Kunden sind Landwirte, die man durch Multiplikatoren, wie personliche Besuche, Anzeigen
und Werbungen erreichen konnte. Die Hauptkosten waren das Personal und die Entwicklung
des Produkts. Wichtige Ressourcen sind Branchen- und Fachwissen aus dem Themengebiet. Es
gibt beispielweise Gesundheitsverordnungen oder Gesetze fur das Thema Tier und Tierhandel.
Solche Vorgaben mussten im Produkt in Form von angepassten Datenstrukturen reflektiert
werden. Beispielweise muss man fiir ein Tier eine Zertifizierung haben, um eine bundesweite
Transaktion tatigen zu durfen.

274



Es gab viele Partnerschaften, z.B. mit Handlern fur Tiere, Embryonen und Rindersperma. Im
Kooperationsnetzwerk gab es auch viele Verbande. Einige Verbande sind innovativ und haben
eine starke Unterstutzung angeboten. Andererseits gibt es auch eine starke Lobby des Forst-
Zucht- und Bauernverbands. Diese alt eingesessenen Strukturen hatten Angst vor den
disruptiven neuen Unternehmungen, welche eher als Konkurrenten gesehen wurden.
AuRerdem gab es noch eine Kooperation mit einem Versicherungsunternehmen aus Miinchen,
die jede Transaktion versichert hatte. In Deutschland gab es flr diesen Spezialfall nicht so viele
Angebote. Aber wenn es jemanden gibt, der daran glaubt und es unterstitzt, dann gibt es auch
kein Machverhéltnisproblem. Es ist eine Frage des Risikomanagements. Ein technischer
Partner hatte ein bestehendes Auktionsmodell entwickelt, fur das Startup angepasst und in das
Produkt integriert.

Finanzierung

Es gab eine Vorfirma (GmbH) des Startups und diese wurde mit dem Eigenkapital von den drei
Grindern finanziert.

Nach der Griindung des Startups (GmbH) ist der High-Tech Griinderfonds eingestiegen und hat
die klassischen Startup Aktivitaten (Biro, Personal, Ausstattung etc.) finanziert. Die Erfahrung
mit dem HTGR st bis auf die Schlussphase sehr gut gewesen. Zu Beginn waren die flexibel
genug und ersparten den erfahrenen Griindern die Prifung und Schulung durch externe Berater.
Die Mitte der Runde war auch positiv. Mit relativ wenig Mitteln konnte die Plattform gute
Ergebnisse und ein starkes Wachstum erzielen.

Zum Schluss beim Thema Anschlussfinanzierung war es jedoch problematisch. Fur den
weiteren Wachstum waren weitere Investitionen notig, doch diese Zahlung hat sich hingezogen.
Letztendlich haben die Griinder beschlossen, die Plattform zu verkaufen, da weitere Mittel von
dem HTGF nicht ermdglicht werden konnten. Der Griinder begriindet diese Entscheidung des
HTGF damit, dass die Landwirtschaft eben keine interessante Branche ist fur die Investoren.
Diese Branche ist in Augen der Investoren eher konservativ, ohne viel Wachstumspotenzial.
Da die Anschlussfinanzierung meist nicht Gber den HTGF, sondern tber kommerzielle VCs
lauft, war es eben schwierig. Zu den Jahren war der HTGF ein Monopol der Finanzierung und
Forderung in Sicht des Griinders. VCs und Business Angels gab es fast gar nicht. Klassische
Darlehen (iber Banken waren eher unpassend flir innovative Themen.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Eine Herausforderung bestand darin, dass Nutzer sich tiber die Plattform in Kontakt setzen,
aber die Transaktionen aulRerhalb der Plattform abwickeln. Das hat man durch verschiedene
praventive Erlésmodelle (e.g. Vorzahlung) versucht zu l6sen.

Ein weiteres Problem war die starke Abhangigkeit von externen Software-Entwicklern. Der
Grunder wirde in Zukunft lieber im Haus selber entwickeln, um mehr Kontrolle haben zu
konnen.
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Hilfreich ware gewesen, wenn etablierte Systeme, wie z.B. der Bauernverband, die Vorteile der
Plattform fur die gesamte Landwirtschaft gesehen héatte und evtl. auch kapitaltechnisch
eingestiegen ware.

Eine kulturelle Herausforderung ist auch, dass die Landwirte heute immer noch genauso
handeln wie vor hunderten von Jahren. Die Plattformisierung hat sich noch nicht in die Kultur
von ihnen etabliert wie es in anderen Landern teilweise der Fall ist. In Amerika ist es relativ gut
etabliert. Damals war dort der Marktanteil fir online Transaktionen bei rund 10% und damit
deutlich hoher als in Deutschland. Auch zu dem Zeitpunkt der Griindung des Startups gab es
keine weite Verbreitung von Smartphones etc. Somit war die Nutzung der Plattform viel
aufwandiger, die Technologiebarriere fur die Nutzer war viel hoher.

Einschatzung zum Standort Deutschland

In Berlin gibt es mittlerweile eine Startup Szene, das hat sich gut entwickelt in den letzten
Jahren. Aber Deutschland ist gefiihlt im Technologie-Umfeld immer noch sehr stark hinten
dran.

Rolle im Innovationssystem

Als digitale Transaktionsplattform fir den Viehhandel wurde die etablierte Struktur der
klassischen Landwirtschaft berlihrt und verandert. Diesen Wandel haben nicht alle Beteiligten
des Okosystems gerne gesehen und mitgemacht. Letztendlich ist die Unternehmung nach zwei
Jahren an einen Wettbewerber verkauft worden, da es fir eine Anschlussfinanzierung nicht
mehr gereicht hat.
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Qunomedical (W14) | Health Tec: Plattform fur medizinische Behandlungen weltweit

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2015
Mitarbeiter 30 (2018)
Umsatz k. A.

Wertversprechen Plattform, auf welcher Patienten global den geeigneten Arzt fiir ihr
individuelles Anliegen finden, einen Termin vereinbaren und den
Aufenthalt dort buchen kénnen

Finanzierung Risikokapital (mehrere VVC), BAFA indirekt iber Investoren

Herausforderung Wetthewerb um qualifizierte Mitarbeiter und damit einhergehende
hohe Gehaltsniveaus, generelle Ressourcenknappheit, fehlende
Gesetze fur innovative Geschaftsmodelle

Griundungsgeschichte

Die aus Osterreich stammende Griinderin studierte Medizin, war als Notérztin tatig, arbeitete
bei einer namhaften Unternehmensberatung im Gesundheitsbereich und griindete 2015 das
Startup. Ihr Co-Griinder hatte keine medizinische Ausbildung oder Praxiserfahrung, sondern
durch ein entsprechendes Studium und einen langjéhrigen Job bei Google sehr viel Expertise
im Business Development sammeln kénnen. Bei den Grindern gibt es der Grinderin zufolge
keinen unternehmerischen Familienhintergrund. Die Griindungsidee ware entstanden, da die
Griinderin es als auBert sinnvoll erachtete, eine Plattform aufzubauen, die Patienten und Arzte
direkt und vor allem weltweit miteinander verbindet. Bis dato konnte man namlich auf lokaler
Ebene passende Arzte ausfindig machen, den besten oder passendsten Arzt fiir seine
individuellen Bedirfnisse auRerhalb von Deutschland zu finden, sei jedoch flr Patienten fast
unmaoglich gewesen. Schon zu Beginn wurde das Startup durch ein VC Unternehmen finanziert,
da der entsprechende Investor die Idee ohne ausgereiftes Geschéaftsmodell spannend gefunden
hatte. Dieses erste Investment konnten die Grinder verwenden, um viele Piloten zu entwickeln
und sich nach Ansicht der Griinderin letztendlich als Marktfihrer im Bereich des digitalisierten
Medizintourismus zu positionieren.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Startup kniipfe nach eingehender Evaluation Partnerschaften mit ausldndischen Kliniken
und Arzten und vermittelt Patienten weltweit. Der Service des Startups ist fiir Patienten
kostenlos. Die medizinischen Behandlungen bezahlt der Kunde regulér. Fiir die medizinischen
Institutionen ergabe sich der Vorteil, dass administrative Aufgaben bei der Terminorganisation
vom Startup tibernommen werden und sie datengetriebene (Performance-)Analysen erhalten.
Daflr entrichtet die medizinische Institution, der Grunderin zufolge, eine Gebihr an das
Startup.

Die Services, die das Startup den medizinischen Institutionen abnimmt, seien beispielsweise
die Verifikation von Patientenanfragen, Patientenbefragung, Kontaktherstellung zum
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behandelnden Arzt aus dem Ursprungsland des Patienten, Online-Marketing, CRM und
telefonische und webbasierte Beratung der Patienten.

Das Wertversprechen gegeniiber den Kunden (B2C) sei, dass sie schneller, glnstiger und
qualitativ besser behandelt werden kénnen. Ein typisches Zahnimplantat wére beispielsweise
in Deutschland oder den USA sehr teuer. Die Grunderin behauptet, dass in Ungarn die gleiche
Behandlung auf dem hochsten Niveau zu einem giinstigeren Preis angeboten wird. Bis auf den
Flug, kann das Startup ein Komplettpaket inklusive Hotel, medizinischer Behandlung und
Flughafentransfer fir Patienten anbieten.

Die meisten Kunden kdmen aus westlichen Léndern (EU, GroRbritannien, Irland, USA und
Australien), sind berufstatig und zwischen 35 und 55 Jahre alt. Das Verhaltnis zwischen
Ménnern und Frauen sei bei den Kunden ausgeglichen.

GemaR der Grinderin hat das Startup einen hohen technischen Fokus und trifft
Geschaftsmodellentscheidungen und die Festlegung von Zielen basierend auf datengetriebenen
Analysen und pradiktiven Modellen. Innerhalb von zwei Jahren habe das Startup ein eigenes
und ausgereiftes Data-Warehouse aufgebaut und kann sich so nach Aussagen der Grunderin
von anderen Startups abgrenzen. Diese technische Infrastruktur sei eine wichtige Ressource.
Als weitere wichtige Ressource schatzt die Griinderin das Personal ein. Diese sollte mdglichst
im Unternehmen gehalten werden, auch um die selbst aufgebauten Kompetenzen im
Unternehmen zu behalten.

Das Erlésmodell ist, dass Krankenhauser, Arzte und Krankenversicherungen das Startup fir
diverse Services bezahlen. Das Startup entlastet die medizinischen Institutionen so mit vielen
administrativen Aufgaben, die im normalen Betrieb einer Praxis kaum oder geringfligiger
bearbeitet werden konnten.

Die Kostentreiber fur das Startup seien primar das Personal und das Online-Marketing.

Als entscheidende Partner sieht die Grinderin die weltweit verteilten medizinischen
Institutionen und betont die Relevanz einer guten, freundlichen und vertrauensbasierten
Zusammenarbeit. Bevor eine medizinische Institution allerdings zu einem Partner des Startups
werden kann, wird diese vorab genauestens evaluiert. Zur Evaluation gehodre ein
Kriterienkatalog mit tiber einhundert Grundvoraussetzungen wie beispielsweise die Bewertung
der Ausbildung des Arztes, die Analyse von 6ffentlichen Patientenmeinungen und das Priifen
eventueller Gerichtsfélle gegen den Arzt. Anhand dieser Kriterien wiirde letztendlich
entschieden werden, ob eine medizinische Institution in die Plattform aufgenommen wird oder
nicht. Die Vertrdge mit den Partnern werden ausschlieRlich nach deutschem Recht erstellt.

Die Griinderin sieht aktuell keine relevanten Wettbewerber fir ihr Startup. Der Markt sei sehr
fragmentiert mit vielen kleineren Vermittlungsagenturen und Startups, die im Bereich
Medizintourismus tatig sind. Teilweise spezialisieren sich diese Unternehmen auf bestimmte
medizinische Untersuchungen oder Eingriffe wie die plastische Chirurgie. Deren
Geschaftsmodelle seien jedoch sehr undurchsichtig. Nach Ansicht der Griinderin ist dies auch
der Grund, weshalb der Medizintourismus einen negativen Ruf aufweist. Das transparente
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Auftreten des Startups gegeniber ihren Kunden sieht die Grunderin somit als groften
Wettbewerbsvorteil im Vergleich zu anderen Akteuren am Markt.

Unternehmensstrategie

Die Unternehmensstrategie fult laut der Grunderin auf drei Erfolgsfaktoren. Erstens erklart die
Grinderin, dass das Startup die Marktangebote und Trends stdndig Gberwacht und von diesen
Daten entsprechende Entscheidungen ableitet. Zweitens wirden sehr schnell Entscheidungen
getroffen und ausgefiihrt werden wie beispielsweise der Launch der Plattform in einem neuen
Land. Drittens fokussiere sich das Startup konsequent nur auf wenige Kennzahlen und richte
sich nach diesen neu aus. Die wichtigste Kennzahl sei beispielsweise die Anzahl an Personen,
die erfolgreich an Arzte vermittelt wurden. Der Gewinn sei in dem jungen und
risikokapitalfinanzierten Startup aktuell von geringerer Bedeutung.

Das monatliche Wachstum der Anzahl der vermittelten Patienten lag nach der Grindung des
Startups bei 20% pro Monat. Nach eineinhalb Jahren lage das Wachstum nun bei ca. 13-15%
pro Monat.

Eine weitere wichtige Kennzahl fiir das Startup ist der ,,Net Promoter Score*. Dabei wird auf
einer Skala von minus einhundert bis plus einhundert gemessen, wie sehr die Kunden inkliniert
sind, das Produkt bzw. die Dienstleistung Freunden und Bekannten weiterzuempfehlen. Laut
der Griinderin liegt das Startup mit einem Score von 87 weit (iber dem Durchschnitt.

Aktuell wird der Grinderin zufolge keine konkrete Exit-Strategie verfolgt. Sollte, wie fir
risikokapitalfinanzierte Startups ublich, die Notwendigkeit einer Ausbezahlung der Investoren
bestehen, dann erwégt die Grinderin zwei Mdglichkeiten. Die erste Mdglichkeit sei der
Verkauf des Unternehmens, und die andere wére der IPO. Die Griinderin erldutert, dass das
Potenzial des Startups so grol? sei, dass eine IPO aus ihrer Sicht am sinnvollsten ware.

Finanzierung

Das Unternehmen ist von mehreren VC-Unternehmen finanziert. Diese Form der Finanzierung
sei von Beginn an gewahrleistet gewesen, sodass andere, zum Beispiel 6ffentliche Férderungen,
nicht in Betracht gezogen wurden. AuRerdem ist die Grunderin der Meinung, dass 6ffentliche
Finanzierungsmittel zu birokratisch und aufwendig sind.

., Wir haben uns [dffentliche Forderungen] ein bisschen angeguckt, aber
ehrlicherweise war uns das immer zu muihsam. Die Prozesse, die
Auswahlprozesse und all diese Sachen. Da hatten wir nicht den Nerv und die
Zeit uns damit zu beschaftigen und uns zu bewerben und nicht zu wissen, ob
da jetzt was rauskommt oder nicht.

Bei der VC-Finanzierung hétte es bisher nur eine kleine Irritation gegeben. Ein chinesischer
Investor hatte sein Geld nicht aus China transferieren kénnen. In dieser Finanzierungsrunde
schied also einer der Investoren aus, berichtet die Griinderin.

Herausforderungen
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., Einfach Ressourcenknappheit in alle Richtungen, das ist so eine der
groRten Challenges die man hat, aber das fuhrt auch dazu, dass man einfach
kreativ wird. “

Ein Mittel, um die Herausforderung der Ressourcenknappheit zu lésen, ist nach Ansicht der
Grinderin die Auswahl des richtigen Personals. Entscheidend sei, dass das Personal sich flr
die Vision des Startups begeistert. Im Gegensatz zu groRen Konzernen kann ein Startup ndmlich
nur begrenzt mit der geringen Vergutung Motivation beim Personal generieren. Mitarbeiter
mussen sich daher laut der Griinderin mit der Idee identifizieren konnen.

Die aktuelle Datenschutzverordnung stelle fiir das Startup keinerlei Problem dar, da das Startup
sich bewusst war, dass diese Verordnung eintreten wird und sich entsprechend vorbereitet hat.
Vielmehr sieht die Grinderin die Regulierungen beziiglich der Datenverwendung als
aussagekraftigen Maldstab zur eigenen Datensicherheit:

., Genau deswegen mach ich s in Deutschland, weil hier der Datenschutz am
hdchsten ist. Und wenn wir hier den hdchsten [deutschen] Standard erreichen
konnen, dann konnen wir tiberall auf der Welt erfolgreich sein. *

Einschatzung zum Standort Deutschland

,Man kommt [in Berlin/ in Deutschland] mit weniger finanziellen
Ressourcen einfach viel weiter. *

Die Grinderin hétte in ihrer Beratertatigkeit diverse Standorte auch in Bezug auf
Unternehmensgrindung kennengelernt und sich bewusst fur Berlin entschieden. Ilhre
Entscheidung beruhte auf zwei Faktoren. Erstens ist Berlin nach ihren Einschatzungen ein
wesentlich gunstigerer Standort im Vergleich zu Silicon Valley und New York. Zweitens ist
die Personalauswahl in Berlin ihrer Meinung nach einfacher, da beispielsweise noch mehr
Konkurrenz um gute Fachkrafte herrscht.

Fur die Grunderin ist die Immigrationspolitik in Deutschland ein sehr brisantes Thema. Sie
kritisiert, dass die Politik verfehlt, gerade gut ausgebildete Menschen aus dem Ausland nach
Deutschland zu holen. Ihrer Meinung nach kénnte durch diese gut ausgebildeten Personen die
deutsche Wirtschaft weiter aufgebaut werden.

Die Datenschutzverordnungen in Deutschland lobt die Grinderin. Die deutschen Regelungen
bereiten ihrer Meinung nach auf die auch sehr strengen Regelungen der USA vor, denn ,,[...]
die sehen nur ein bisschen anders aus [...]*. Im Vergleich mit den USA sieht sic im
Gesundheitsbereich ein dhnliches Sicherheitslevel.

Handlungsbedarf

., Also das ist mir wirklich erst klargeworden, nachdem ich gegriindet habe,
wie viele politische Entscheidungen einen Impact auf ein kleines Startup
haben. “

In der Immigrationspolitik beméngelt die Grunderin, dass es zu wenige Mdglichkeiten gibt, gut
ausgebildetes ausléndisches Personal in Deutschland zu binden und arbeiten zu lassen.
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Personalknappheit und insbesondere der Mindestlohn macht es ihrer Meinung nach schwierig
ein Startup zu finanzieren:

., Mindestlohn und all diese Sachen, das kann schon auch gefihrlich fiir
Startups werden. “

Startups sollten steuerlich entlastet und von der Mindestlohnpflicht ausgenommen werden, so
die Grunderin.

In Anbetracht der stdndigen Innovation in der Wirtschaft wirden Gesetze mit dem
technologischen Fortschritt nicht mehr Schritt halten kénnen. Die Grunderin schlagt hierfir
eine Art ,,Regulatorisches Sandboxing“ vor. Dort konnten Pilotgesetze filir bestimmte Zeit
ausprobiert und anschlieRend evaluiert werden.

Spezifischen Handlungsbedarf sieht die Grinderin in der gesetzlichen Regelung zur Haftung
von Reiseveranstaltern. Sobald eine Website wie z.B. expedia.de ein gesamtes Reisepaket
anbietet, wirde die Website gesetzlich wie ein Reiseveranstalter behandelt werden. Expedia.de
sei haftbar, wenn beispielsweise der Uber expedia.de gebuchte Lufthansa-Flug ausfallt, ohne
fir den Ausfall verantwortlich zu sein. Gemal der Griinderin trifft die gleiche Problematik auch
Qunomedical, denn das Startup kann demnach keine Fllige anbieten, da sie sonst rechtlich als
Reiseveranstalter gesehen werden wirden, obwohl das Angebot des Startups durch das
Angebot von Flugen wesentlich attraktiver wére.

Rolle im Innovationssystem

Der Zugriff auf finanzielle Mittel zu Beginn war fir die Entwicklung des Startups von
essentieller Rolle, da nur so verschiedene Geschéaftskonzepte ausgetestet und implementiert
werden konnten. Des Weiteren spielen die Mitarbeiter eine wichtige Rolle fur das Startup, da
durch ihre Kenntnisse und Diversitat interne Innovationen vorangetrieben werden kénnten. Der
Staat nehme ebenfalls eine wichtige Rolle ein, da beispielweise Unsicherheit beziiglich
innovativer, digitaler Geschéaftsmodelle herrsche, fiir welche Gesetze angepasst oder neu
entwickelt werden sollten.

Laut der Grunderin gibt es aktuell am Markt kein weiteres oder groBes Unternehmen, das
ahnlich umféngliche und weltweite Dienstleistungen anbietet. Im Vergleich zu traditionellen
Unternehmen im Gesundheitssystem habe sich Qunomedical als digitaler Player etabliert und
fuhre fir diese unter anderem Marketing-Dienstleistungen und Terminorganisationen durch.
Trotz der Pionierstellung sei der Erfolg der Plattform natiirlich auf eine enge Zusammenarbeit
mit den nicht-digitalen medizinischen Institutionen angewiesen. In Zukunft nimmt die
Grunderin jedoch an, dass die Patienten zuerst mit ihrem Startup, nicht mit den Krankenhdusern
und Arzten, in Kontakt treten werden. In diesem Fall ware das Startup ein bedeutender
Mittelsmann und wiirde eine wichtige Rolle im Innovationssystem einnehmen.
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W15 | IKT: Talent Relationship Management Software

Firmenstandort Minchen

Grundungsjahr 2002 (Namenséanderung: 2008)
Mitarbeiter 50 (2018)

Umsatz >1 Mio.

Wertversprechen Software, die Unternehmen dabei hilft, eine Talent-Community
aufzubauen: Finden geeigneter Mitarbeiter sowie Binden der
Mitarbeiter an Unternehmen

Finanzierung Bootstrapping, Business Angels, in kleinerem Umfang: staatliche
Forderprogramme

Herausforderung Burokratie, Finanzkrise, Aufbau von Teams, Wachstum in den USA

Griundungsgeschichte

Die Idee zu dem Unternehmen entstand laut dem Griinder aus einem Projekt, das die Griinder
in ihrer Studienzeit an der wissenschaftlichen Hochschule fur Unternehmensfihrung WHU
durchfiihrten. Dieses wurde selbst initiiert und hatte die Verbesserung des Informations- und
Kommunikationssystems der Universitat zum Ziel. Die hierflr entwickelte Losung eignete sich
auch fiir andere Organisationen und Unternehmen. Daraufhin wurde laut dem Interviewpartner
im Jahr 2002 im Rahmen eines Praktikums zwischen dem dritten und vierten Semester eine
Vorgesellschaft gegrindet, welche den Startpunkt des Unternehmens darstellte. Zunéchst
wurde die Firma nach eigenen Angaben parallel zum Studium und anschlieRend parallel zum
Hauptberuf aufgebaut. Erst im Jahr 2007 arbeiteten alle Griinder Vollzeit als Geschaftsfuhrer
im Unternehmen.

Die vier Griinder sind nach eigenen Angaben alle mé&nnlich und stammen aus Deutschland. Sie
haben alle Betriebswirtschaftslehre studiert, wobei sie sich auch im Rahmen des Studiums
kennengelernt haben. Sie sind im gleichen Alter, es war laut dem Griinder somit ein relativ
homogenes Griinderteam. Keiner der Grunder stammt selbst aus einer Grunderfamilie — die
Hochschule bot aber ein sehr griinderaffines Umfeld.

Aktuelles Geschaftsmodell

Laut dem Interviewpartner ist das Software-Unternehmen auf den Aufbau und den Betrieb von
Talent Relationship Management Lésungen spezialisiert, welche Unternehmen unterstitzen,
Beziehungen mit Talenten zu initiieren, zu pflegen und so Mehrwert fiir das Unternehmen zu
schaffen. Laut dem Griinder helfen die Lésungen des Unternehmens den Kunden, sich in den
Bereichen Talent Akquisition und Corporate Alumni Management kontinuierlich weiter zu
entwickeln. Es helfe den Kunden also, mit qualifizierten Talenten in Kontakt zu kommen und
diesen Kontakt tiber den gesamten Lebenszyklus eines Talents zu pflegen. Am Ende sollen auf
diese Weise passende Kandidaten fir das Unternehmen gewonnen werden. Vorteil hierbei sei
es, dass Stellen kostengunstiger und gleichzeitig schneller als Uber traditionelle
Personalmarketing-Malinahmen besetzt werden kénnen.
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Die Kunden des Wachstumsunternehmens sind nach eigenen Angaben Firmen, die starken
Druck haben, qualifiziertes Personal zu finden. Das Hauptkundensegment besteht folglich in
Geschaftskunden, sprich GroRunternehmen und Professional Services Firmen. Unter den
Kunden befinden sich viele DAX-Unternehmen, drei der vier groRen Beratungsunternehmen
und auch einige Anwaltskanzleien oder Non-Profit Organisationen, wie Bildungsinstitutionen,
Universitaten, Hochschulen und auch Stiftungen.

Das Geschéaftsmodell ist laut dem Grinder ein Service-Geschaftsmodell. Es wurde eine
Technologie entwickelt, welche an Kunden lizensiert und laufend weiterentwickelt wird. Die
Kunden zahlen also fur die Nutzung der Software. Zusatzlich gébe es noch Umsétze, die Uber
Implementierung oder Entwicklungsgebihren zustande kommen. Ein grol3er Kostentreiber sei
die Produktentwicklung. Zwei weitere Kostentreiber seien Marketing- und Vertriebskosten.
Hinzu kommt der Kundensupport, der die Kunden beim erfolgreichen Einsatz der Software
begleitet sowie die Konfiguration und die Betreuung Ubernimmt. Ein letzter Kkleinerer
Kostenverursacher seien administrative Prozesse, wie Finanzen und Personal.

Die wichtigsten Ressourcen des Unternehmens sind laut dem Grinder die Mitarbeiter. Von
diesen sind besonders diejenigen fir erfolgreiche Arbeit mit Kunden wichtig, die
unternehmerisch mitdenken, Verantwortung tbernehmen und sich tberlegen, wie gemeinsam
mit Kunden die bestmdégliche Losung entwickelt und eingesetzt werden kénne. Dadurch helfen
sie dem Wachstumsunternehmen, sich weiterzuentwickeln und zu wachsen. Zudem spielen
nach eigenen Angaben auch finanzielle Ressourcen eine wichtige Rolle.

Die wichtigsten Partner des Wachstumsunternehmens sind laut dem Interviewpartner
Technologiepartner. Denn durch diese Partner kann ihre Technologie an bestehende IT-
Systeme angebunden werden. Partner sind beispielsweise Unternehmen, die auf Software im
CRM Bereich spezialisiert sind. Die Partner haben laut dem Griinder meist ein komplementares
Geschaftsmodell.

Unternehmensstrategie

Das Wachstumsunternehmen wurde laut dem Griinder zundchst in Deutschland gegriindet.
Spéter wurde ein Entwicklungszentrum in Pilsen aufgebaut und seit dreieinhalb Jahren besteht
eine Tochtergesellschaft in den USA. Der Hauptsitz der Tochtergesellschaft ist in New York
und ein Supportbdiro gibt es in Tampa in Florida.

Das Unternehmen wéchst nach eigenen Angaben aus seinen eigenen Umsétzen. Es wird so
aufgebaut, dass es profitabel wéchst.

Finanzierung

Das Unternehmen arbeitete laut dem Griinder ohne bedeutendes Startkapital und finanzierte
sich von Beginn an durch die eigenen Umsétze. Diese stiegen kontinuierlich und wurden zur
Grundlage des Wachstums des Unternehmens. Des Weiteren wurde eine Finanzierungsrunde
mit Business Angels aus dem privaten und beruflichen Umfeld gemacht. Diese kannten die
Grinder entweder noch aus der Studienzeit oder aus den vorherigen Jobs, die sie zwischen dem
Abschluss und der Vollzeitarbeit in ihrem selbst gegriindeten Unternehmen ausgeiibt hatten.
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Daruiber hinaus nutzte das Unternehmen laut dem Griinder staatliche Férdermdglichkeiten. Zu
Studienzeiten wurde an Business Plan Wettbewerben teilgenommen, wodurch die Griinder
Preisgelder erhielten. Zudem wurde fir den Aufbau des Standorts in Pilsen ein
Forderprogramm der EU genutzt, das Unternehmen, die in Tschechien Investitionen tétigen,
unterstitzte. Dieses lief ber finf Jahre. AufRerdem nahm das Unternehmen an einem
Forderprojekt des Bundesministeriums fur Wirtschaft und Energie (BMWi) teil. Diese
Forderung unterstltzte finanziell die Zusammenarbeit des Unternehmens mit der RWTH
Aachen, bei der an der Weiterentwicklung der Software in einem bestimmten Bereich gearbeitet
wurde. Von dem gleichen Ministerium stammt auch das German Accelerator Program, welches
ebenfalls in Anspruch genommen wurde. Durch dieses erhielt das Unternehmen keine direkte
finanzielle Unterstltzung, sondern es wurde fur ein Jahr ein Biro in New York kostenlos zur
Verfligung gestellt.

Die staatlichen Forderprogramme erforderten grof3en biirokratischen Aufwand und die Grinder
empfanden den Prozess als kompliziert und anstrengend. Einer der Mitgriinder rat daher
zukiinftigen Startups, auf staatliche Forderprogramme, wenn sie nicht unbedingt notwendig
oder nicht zu 100% zur Unternehmensstrategie passen, zu verzichten und eher eine
Finanzierung tber Business Angels und private Investoren anzustreben.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

,, Eine sehr grofe Herausforderung war die Finanzkrise [ ...], die relativ kurz
nach unserer ersten und einzigen Finanzierungsrunde kam und zu massiven
[...] Investitionszuriickhaltung auf Seiten der Kunden fiihrte

Aufgrund der Zuruckhaltung der Kunden hinsichtlich Investitionen als Folge der Finanzkrise
2007/2008, musste das Unternehmen laut dem Griinder eine Restrukturierung vornehmen. Eine
weitere Herausforderung sei der Aufbau eines immer groReren Teams an den verschiedenen
Standorten und das Finden passender Standorte gewesen. Auch das Wachstum in den USA
stellte das Unternehmen vor eine weitere Hirde, da diese technologisch weiter seien als
Deutschland.

,, Dementsprechend hat uns das (Bundesdatenschutzgesetz) mit Sicherheit im
Wachstum gehemmt “

Die Erflllung der verschérften rechtlichen Regularien durch das Bundesdatenschutzgesetz stellt
laut dem Grunder fir Kkleinere Unternehmen eine grolRere Hurde dar. Denn Kleinere
Unternehmen hétten deutlich weniger Personal, mussten aber die gleichen Regularien wie
groRere Unternehmen erfiillen. Dementsprechend mussten laut dem Griinder externe Juristen
eingebunden werden, weshalb groRe Investitionen erforderlich seien. Gleichzeitig stellt laut
dem Griinder das Gesetz aber auch eine Eintrittsbarriere flir neue Startups dar, was seiner
Meinung nach das Innovationssystem negativ beeinflussen konnte.

., Reformen, die darauf abzielen, Biirokratie zu reduzieren [...] wdiren [...]
besonders wichtig [...] fiir junge Unternehmen. *
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Die mit den staatlichen FérderungsmaRnahmen verbundene Birokratie und der administrative
Aufwand stellen laut dem Griinder ebenfalls eine Herausforderung fur junge Unternehmen dar.
Bei dieser Thematik kdnnen sich seiner Meinung nach staatliche Organisationen deutlich
verbessern. AuBerdem erschwere die Burokratie laut dem Grinder die Einstellung von
Mitarbeitern, vor allem solcher, mit nicht européischer Herkunft. Zudem wird von ihm
gewilinscht, dass zukiinftig auch Prozesse wie die Unternehmensgriindung nicht mehr
papierbasiert und personlich ber Notare abgewickelt werden missen, sondern der VVorgang
digitalisiert wird.

., [Es ist] ein Thema fiir die Politik, sich darum zu kiimmern, Investitionen in
junge Unternehmen einfacher zu machen.

Laut dem Mitgrunder des Unternehmens sollte die Politik in Europa mehr Anreize dafir geben,
in Startups zu investieren. Die Investitionen der privaten Wirtschaft und finanzielle Forderung
durch Privatpersonen sollten seiner Meinung nach starker unterstiitzt werden, anstelle von
Investitionen oder Forderprogrammen der Politik in Startups, die mit zu viel Birokratie
verbunden sind. Allgemein sagt der Mitgriinder aber auch, dass es sich bei Investitionsverhalten
auch um eine kulturelle Angelegenheit handle und die Einstellung der Menschen in Europa sich
dahingehend von der Einstellung der Menschen/Investoren in den USA unterscheide.

Einschatzung zum Standort Deutschland

,Wenn man (ber die Wettbewerbssituation nachdenkt, dann gibt es aus
meiner Sicht und vermutlich auch aus der Sicht von vielen anderen Griindern
einen sehr starken Unterschied, wie in den USA in junge Unternehmen
investiert wird im Vergleich zu Europa. [...] In den USA [stehen] fiir junge
Unternehmen sehr haufig deutlich groRere Finanzierungssummen zur
Verfligung und damit eben auch deutlich mehr finanzielle Mdglichkeiten, um
[...] Herausforderungen mit Geld zu begegnen und sich massiv im Markt zu

‘

positionieren.

Dadurch, dass die amerikanischen Startups von Investoren mehr Geld zur Verfligung gestellt
bekommen, kdnnen sie laut dem Griinder leichter Anwaélte oder andere Experten bezahlen, die
sie hinsichtlich der Regularien beraten. In Europa fallen Investitionen in Startups laut eigenen
Angaben meist kleiner aus, weshalb solche Regularien oft eine gréfRere Herausforderung
darstellen. Der Mitgriinder begriindet dies zum einen damit, dass in den USA mehr Kapital
vorhanden sei, aber auch eine hohere Risikobereitschaft herrsche. Beim Thema Infrastruktur,
sprich StraRen, Bahnnetz oder N&he zu anderen GroRstadten in Europa sieht der Mitgriinder
Deutschland jedoch gut aufgestellt und erwéhnt den Vorteil des groflen europdischen
Binnenmarkts.

Rolle im Innovationssystem

Die Grunder haben ein Unternehmen aufgebaut, dass eine innovative Softwarel6sung
entwickelt hat und nun ein, aus eigenem Umsatz entstehendes, Wachstum anstrebt.
Nichtsdestotrotz war diese Ausrichtung stark abhéngig von der Beziehung zu externen
Kapitalgebern sowie vom Staat, da diese beiden Akteure die Entwicklung des Startups durch
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ihre Finanzierung stark beeinflusst haben. Das Unternehmen wurde einerseits durch Business
Angels finanziert und andererseits durch staatliche Fordermafnahmen. In der Beziehung zum
Staat sieht der Grinder jedoch weitere Beziehungen, ndmlich die technologische sowie die
regulatorische Beziehung. Denn einerseits ist der Staat ein Infrastrukturlieferant fiir das Startup,
andererseits entwickelt das Startup eine neue Technologie. Der Griinder erhofft sich, dass die
technologische Beziehung zukinftig durch die Digitalisierung von Prozessen verbessert wird.
In der regulatorischen Beziehung, die durch die Gesetze und Regularien des Staates sowie
Wissenstransfer entsteht, erhofft sich das Startup ebenfalls eine Verbesserung. Denn zukiinftig
sollte verstarkt auf die Bedurfnisse kleinerer Unternehmen eingegangen werden. Daher sollten
Startups aktiv die Rolle als Wissenstransfer bei Gesetzgebungen einnehmen. Neben dem
externen Kapitalgeber und dem Staat spielte insbesondere in der Anfangsphase auch die
Universitat eine wichtige Rolle. Denn das Unternehmen nutzte die Universitat als
Wissenstransfer, zum lIdeenaustausch, fir Mentoring und fur die Entwicklung einer neuen
Technologie. Zudem herrscht eine Beziehung zu einem Accelerator als Intermediar, der auch
nichtfinanzielle Unterstiitzung wie Biroflachen bereitstellte. In der Beziehung zu etablierten
Unternehmen sieht der Grunder die Mdoglichkeit, Partnerschaften mit Unternehmen mit
komplementaren  Geschédftsmodellen  aufzubauen, um die eigene  Technologie
weiterzuentwickeln. Laut dem Griunder spielen zudem Mitarbeiter fur das Wachstum in kleinen
Unternehmen eine entscheidende Rolle, da jeder einzelne Mitarbeiter fur das unternehmerische
Denken und Innovationen verantwortlich ist. Somit hat sich das Unternehmen im Laufe der Zeit
ein Innovationssystem aufgebaut, in dem zu unterschiedlichen Zeitpunkten in der Lebensphase
des Startups unterschiedliche Beziehungen zu Akteuren eine verstarkte Rolle spielten.
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Abbildung 58: W15 - Rolle im Innovationssystem
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W16 | Finanzbranche: App zur Zahlung von Kleinstbetragen

Firmenstandort Minchen
Grindungsjahr 2013

Mitarbeiter 12 Mitarbeiter (2018)
Umsatz k A.€

Wertversprechen Das Startup bietet eine App fir die Zahlung von Kleinstbetrédgen
zwischen Personen, um Zahlungen einfacher und schneller zu
gestalten

Finanzierung Crowdsourcing, Business Angels, VC

Herausforderung Regularien, Personal, Schutz des Produktes

Griundungsgeschichte

Die Idee, ein Startup zu griinden, entstand laut dem Griinder aus alltaglichen Problemen heraus,
wie beispielsweise der Herausforderung Kosten im Urlaub aufzuteilen. Flr diese Probleme gab
es nach eigenen Angaben zu diesem Zeitpunkt noch keine Lésungen und somit wurde ein
Unternehmen im Jahr 2013 gegriindet. Die Vision der Griinder war es, Bargeld abzuschaffen.

Das Griinderteam besteht laut dem Griinder aus einer Frau und zwei Mannern. Sie sind alle aus
Deutschland und waren bei der Griindung Anfang bis Mitte 30. Die Mitgriinderin war zuvor als
selbstandige Journalistin und Online Redakteurin tétig, heute ist sie Head of Communications
& PR. Der zweite Mitgrinder studierte Informatik, war bereits in der Finanzbranche tétig und
ist heute Head of Software Development. Der dritte Mitgriinder ist gelernter Bankkaufmann,
studierte Betriebswirtschaftslehre und ist heute der Geschéftsfuhrer. Er hatte zuvor noch keine
Grundungserfahrung und auch keinen familidren, unternehmerischen Hintergrund. Allerdings
war ihm die Finanzbranche selbst nicht unbekannt und er hatte eine hohe Affinitat zur dieser
Branche.

Im Februar 2014 wurde nach eigenen Angaben erstmalig die App mit allen Features in den
App-Stores von Apple und Google Play préasentiert. Im gleichen Jahr wurde das Startup von
unterschiedlichen, internationalen Startup und Fintech Wettbewerben ausgezeichnet. Zudem
berichteten noch im selben Jahr Medien wie The Asset, Der Spiegel, BILD.de und die FAZ
Uber das Startup. Weitere Auszeichnungen folgten im Jahr 2015.

Zwei Jahre nach der Griindung wurde laut dem Griinder die erste Kooperation mit einer Bank
eingegangen. Diese Kooperation besteht auch heute noch. Ein weiterer wichtiger Meilenstein
war die Gewinnung von DvH Ventures, der Beteiligungsgesellschaft der DvH Medien, als
Investor.

Privatsphare und Datensicherheit spielen fiir das Startup eine groRe Rolle. Um die Relevanz
von Sicherheit zu verdeutlichen, hat sich das Startup nach eigenen Angaben 2017 von TUV
Saarland durch eine ausfuhrliche Prufung uber mehrere Wochen hinweg zertifizieren lassen.

289



Bis Mitte 2018 wurde die App des Startups im Apple-Store von 95 Personen im Durchschnitt
mit 4,5 von 5 Sternen und im Google-Store von 428 Personen im Durchschnitt mit 3,8 von 5
Sternen bewertet. Die Apps werden sowohl auf Englisch als auch auf Deutsch angeboten. Auf
Facebook hat das Startup 3.500 Follower.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Startup bietet laut dem Griinder eine App, die die Zahlung von Kleinstbetragen vereinfacht.
Eine Zahlung kénne sowohl zwischen zwei Personen als auch an einem Verkaufsort (Point of
Sales) stattfinden. Durch die App konne die Zahlung schneller, einfacher und sicherer im
Vergleich zum Online-Banking durchgefiihrt werden. Das Bargeld, als eine nervige
Angelegenheit, solle durch eine mobile, digitale Losung ersetzt werden. Da Geld ein sehr
sensitives Produkt ist, wurde das Produkt laut dem Griinder auf eine sehr kundenzentrierte Art
und Weise entwickelt, um ein emotionales Produkt zu schaffen und nicht nur eine technische
Losung. Die App bietet nach eigenen Angaben die Funktionen ,,Geld senden®, ,,Geld leihen®,
,»@Geld einfordern ,,Geld sammeln®, ,Kosten teilen®, ,bezahlen, ,,Paylink* sowie ,,Handy
aufladen‘.

Das Geschéaftsmodell hat sich laut dem Griinder im Laufe der Zeit von einem reinen B2C zu
einem B2C & B2B Geschaftsmodell weiterentwickelt. Kunden seien Privatpersonen, Handler
und Banken. Das Startup hat sein Produkt gut positioniert, was sich laut dem Grinder auch in
den Umsatzzahlen der letzten funf Jahre widerspiegelt.

Die wichtigsten Ressourcen sind fir das Startup die Fahigkeiten seiner Mitarbeiter, gleichzeitig
ist das Personal auch der grofite Kostentreiber. Alle Mitarbeiter sind laut dem Interviewpartner
Akademiker. Sie  sind entweder  Softwareingenieure, Betriebswirte  oder
Kommunikationsspezialisten.

Umsétze generiert das Startup bis zu diesem Zeitpunkt einerseits mittels Lizenzeinnahmen mit
Bankpartnern, andererseits tUber provisionsbasierte Erldsmodelle. Diese werden jedoch nach
eigenen Angaben nicht von den Nutzern bezahlt, sondern durch den Verkauf von digitalen
Gutern tber die App, wovon das Startup eine Provision erhélt.

Partner des Startups sind Handler sowie Banken. Die Handler sind laut dem Griinder
entscheidend, um die Bezahllgsung im stationdren Handel anbieten zu kdnnen. Das Startup
glaubt zudem, dass nur durch Partnerschaften mit Banken digitale Innovationen in der
Finanzwirtschaft geschaffen werden konnen. Aus diesem Grund hétten sie Co-Branding
Versionen im Look der Banken entwickelt. Aktuell bieten sie nach eigenen Angaben fiir 13
Banken in Deutschland Co-Branding Versionen an.

Zum Zeitpunkt der Grindung gab es laut dem Grinder nicht viele Wettbewerber, da das
Produkt sehr innovativ war. Dies habe sich in den letzten Jahren stark gedndert. Direkte
Mitbewerber seien heute sowohl Startups, Banken als auch andere etablierte Unternehmen.
Wahrend neue Startups auf Grund des zeitlichen Vorsprungs als nicht so geféahrlich eingestuft
werden, stellen etablierte Unternehmen, wie beispielsweise PayPal oder Klarna laut dem
Interviewpartner eine groRere Herausforderung dar.
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Unternehmensstrategie

Das Startup, das 2013 gegriindet wurde und heute 13 Mitarbeiter hat, arbeitet laut dem Griinder
weiter intensiv daran das Unternehmen weiterzuentwickeln. Das Startup hat zwei Ideen fiir eine
Exit Strategie: Entweder wird das Startup an strategische Partner verkauft oder es wird
selbstandig aus eigener Kraft weiterentwickelt. Aktuell gibt es jedoch noch keine konkrete Exit
Strategie und es ist laut dem Griinder unwahrscheinlich, dass bisherige Partner Teil dieser Exit
Strategie werden. Daher verfolgt das Startup aktuell Ziele, wie die Suche nach weiteren
Partnern, die Positionierung des Produktes sowie die standige Verbesserung des Produktes.

Finanzierung

In das Startup wurden bis heute 2,1 Millionen Euro investiert. Die Finanzierung setzt sich nach
eigenen Angaben aus Crowdfunding, Business Angels und VC Firmen zusammen. Die
Business Angels, die in das Startup investiert haben, haben teilweise eine bafa Forderung
erhalten. Ein wichtiges VC Unternehmen war beispielsweise DVH Ventures. Ruckblickend
wirde das Startup nicht viel anders machen, allerdings mehr Investoren mit fachlichem
Hintergrund suchen.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Besondere Herausforderung sieht das Startup hinsichtlich Regularien, Personal und Schutz der
Ideen.

., Es ist einfach schwer (...) gewisse Dinge umzusetzen, (...) weil [wir] dann
wissen: okay dadurch mussen wir dann auf einmal jemanden dafur einstellen,
der gewisse regulatorische Themen bedient, obwohl wir eigentlich nur ein
kleines Haus sind mit einem entsprechenden Risiko (...). Wir werden dann
behandelt wie eine Bank, die viel gréfier ist*

Auch wenn das Startup Regularien fiir sehr sinnvoll erachtet, stellen sie gleichzeitig eine groRRe
Herausforderung fiir Startups dar. Im Grindungsteam des Unternehmens befindet sich nach
eigenen Angaben kein Jurist. In wichtigen rechtlichen Fragen, wie beispielsweise zu Beginn
der Unternehmensgrindung, musste ein Rechtsanwalt zu Rate gezogen werden. Dies sei mit
Kosten verbunden gewesen.

,»Das Thema ausldndische Mitarbeiter ist zwar grundsdtzlich jetzt mal nicht
so ganz schlecht geldst. Aber immer noch sehr, sehr schwierig und vor allem
ist es fiir die [ausldndischen Mitarbeiter] selber halt auch sehr schwierig“

Aktuell stellen zudem Mitarbeiter eine sehr groRe Herausforderung fir das Startup dar. Das
Startup sucht vor allem im IT Bereich Mitarbeiter im Ausland. Auch wenn es laut dem Grinder
aktuell mit der Blue Card bereits eine gute Losung gibt, die Mitarbeiter in Deutschland
einzustellen, zeigen sich noch Herausforderungen bei der konkreten Umsetzung. Eine
Herausforderung stellt laut dem Griinder in diesem Zusammenhang die Zeit dar, da der Besuch
von Amtern mit Zeitaufwand verbunden sei und es noch keine digitalen Lésungen gébe. Die
andere Herausforderung ist der finanzielle Aspekt, da laut dem Grinder auslandische
Mitarbeiter hdufig kein Deutsch verstehen und daher Dolmetscher engagiert werden missten.
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,Also es ist so, dass es Wettbewerber gibt die unsere Losung wirklich mehr
oder weniger eins zu eins kopiert haben und ich kann da nix gegen tun. Weil
ich dieses geistige Eigentum nicht schiitzen kann. *

Eine weitere Herausforderung des Startups stellt der Schutz des Produkts dar. Aktuell kénnen
laut dem Grinder IT-LOsungen, wie Apps nicht geschutzt werden. Dies ermdglicht es
etablierten Unternehmen ahnliche Losungen schneller anzubieten.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Laut dem Grunder ist der Standort Deutschland im internationalen Vergleich besser als noch
vor einigen Jahren, aber noch mit reichlich Raum zur Verbesserung. Aspekte wie das
Datenschutzgesetz werden laut dem Griinder als stéarker im Vergleich zu anderen L&ndern
eingeschétzt. Allerdings muss sich Deutschland seiner Meinung nach auch in Zukunft starker
mit innovativen Themenfeldern auseinandersetzen.

Rolle im Innovationssystem

Das Startup ist der Treiber einer Innovation im Fintech Bereich. Laut dem Grinder ist im
Fintech Bereich die Beziehung zu etablierten Unternehmen, in diesem Fall Banken, notwendig,
um Innovationen in dieser Industrie zu schaffen. Daher sollte so friih wie mdglich eine
komplementdre Beziehung zu Banken aufgebaut werden, um die Technologie
weiterzuentwickeln. Erschwert werde diese Beziehung allerdings durch die Risikoaversion der
etablierten Unternehmen. Gleichzeitig kdnnen etablierte Unternehmen aber laut dem Griinder
zu Wettbewerbern werden, da sie schneller eine Technologie entwickeln kénnen und bereits
Zugang zum Markt haben. Eine weitere wichtige Rolle nimmt die Beziehung zum Staat ein.
Denn zusammen mit dem Staat hat das Startup Regularien erarbeitet. Diese Beziehung sollte
laut dem Griinder jedoch noch starker fokussiert werden, da aktuell viele Regularien entstehen,
die flr Startups schwierig und nur unter grof3em finanziellen Aufwand umsetzbar sind. Dadurch
entstehe laut dem Griinder auch ein opportunistisches Verhalten von Startups, indem versucht
werde, Dinge flexibel auszulegen. Entscheidend fiir den Erfolg des Startups seien allerdings
auch Mitarbeiter und externe Kapitalgeber, wie Business Angels, VC Unternehmen oder
Crowdfunding. Zusammenfassend wird die Abhdngigkeit des Unternehmens von anderen
Akteuren im Innovationssystem deutlich und das Unternehmen nimmt im Innovationssystem
die Rolle als Treiber von Innovationen ein.
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W17| IKT, Health Tec: Versicherungskonzept mit Schadensfrei-Bonus

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2010
Mitarbeiter 100 (2018)
Umsatz k. A.

Wertversprechen Ganzheitliches Versicherungskonzept mit Bonuszahlungen, wenn in
einem Jahr kein Schaden entsteht
Finanzierung Eigenkapital der Griinder, Business Angels, VC, staatliche

Fordermalinahmen
Herausforderung Gesetze und Regularien

Griundungsgeschichte

Das Wachstumsunternehmen wurde im Jahr 2010 von vier Personen gegriindet. Ein
Mitgriinder, der Interviewpartner, war ein Jahr zuvor mit seinem Startup gescheitert und hatte
sich dazu entschieden direkt im Anschluss noch einmal zu griinden. Er selbst hatte eine gute
Kultur des Scheiterns in Deutschland kennengelernt, die er hauptsachlich durch sein
personliches Umfeld wahrgenommen hatte. Laut dem Interviewpartner hatte ihm diese
Erfahrung geholfen heute ein erfolgreiches Wachstumsunternehmen aufzubauen. Das
gescheiterte Startup war somit die Basis dafur, die relevanten Informationen fiir eine Griindung
zu sammeln. Denn zum damaligen Zeitpunkt wusste der Griinder zwar die grundlegenden
Dinge, musste sich allerdings parallel in neue Themenfelder einarbeiten, sodass in vielen
Punkten die Qualitat litt.

Somit wurde 2010 das neue Startup in Berlin gegriindet. Das Griinderteam entschied sich
bewusst flr diesen Standort, da laut dem Griinder Berlin die meisten Menschen anzieht, die an
Wandel interessiert sind und daher am offensten fir die Digitalisierung sei. Somit nimmt der
Grinder auch das wochentliche Pendeln zwischen Miinchen und Berlin in Kauf, da er in
Minchen seinen Hauptwohnsitz hat.

Laut dem Grunder sind unterschiedliche Faktoren fur den heutigen Erfolg des
Wachstumsunternehmens verantwortlich. Zu diesen z&hlen das Timing, also die
Innovationskraft der Idee zum Zeitpunkt der Griindung. Denn das Startup war bereits auf dem
Markt, als der Trend der Digitalisierung in der Versicherungsbranche begonnen hat. Somit
hatten sie einen Vorteil gegentiber Wettbewerbern. Zweitens war aber auch die Qualitat des
Personals, das rekrutiert wurde, seiner Meinung nach entscheidend fir den Erfolg.

Heute hat das Unternehmen eine sechsstellige Zahl an zahlenden Kunden und ist bei 130
Trusted Shops-Bewertungen mit durchschnittlich 4,23 von 5,00 Sternen bewertet worden.

Bis heute hat das Startup einen achtstelligen Betrag von Investoren erhalten. Der grofite Investor
ist laut Forbes der reichste Mann Asiens. Zudem haben VC Unternehmen, wie beispielsweise
E.ventures, in das Startup investiert.

294



Aktuelles Geschaftsmodell

Laut dem Griinder veréndert das Wachstumsunternehmen signifikant die Wertschopfung im
Versicherungsbereich. Denn laut dem Wertversprechen belohnt das Unternehmen eine
jahrliche Schadensfreiheit mit Beitragsriickzahlungen. Dies funktioniert, indem es Versicherte
zu kleinen Gruppen zusammenschlie3t und ein bestimmter Anteil des Beitrags in einen
gemeinsamen Topf fiir kleinere Schaden flieRt. Das Geld, das am Ende Gbrigbleibt, kann als
Bonus an alle Gruppenmitglieder ausgeschittet werden.

Das Startup war von Beginn an auf der Suche nach Versicherungen als Partner. Diese waren
wichtig, damit das Geschaftsmodell funktioniert. Die erste Partnerschaft entstand allerdings erst
nach einem Jahr. Dies lasst sich laut dem Interviewpartner darauf zurlckfiihren, dass eine
Kooperation mit dem Startup auch Arbeit fir die Versicherung selbst bedeutete und somit
Partner erst von der Geschaftsidee iberzeugt werden mussten. Heute ist das Startup auf der
Suche nach neuen Partnern. Dabei legt es seinen Fokus jedoch auf die vertriebliche Seite,
weswegen sie aktuell auf der Suche nach Banken als Partner sind.

Erldse erwirtschaftet das Startup durch eine Provision von Versicherungsunternehmen, die fur
die Betreuung der einzelnen Kunden bezahlen. Denn die Versicherungen haben laut eigenen
Angaben Kostenersparnisse durch positive Anreize gegen Versicherungsbetrug.

Das Wachstumsunternehmen hat heute 100 Mitarbeiter. Viele der Mitarbeiter stammen aus dem
Ausland. Laut dem Grunder stammt nahezu die gesamte IT aus osteuropéischen Landern oder
aus Stidamerika, da der deutsche Markt komplett leergefegt sei.

Unternehmensstrategie

,, Unternehmertum bedeutet nicht gleich alles auf eine Karte setzen, sondern
das sollte man schon so gestalten, dass [ ...] man wirklich sagt, ich finanziere
das auch sinnvoll ber Investoren. Ich mache die Arbeit, die bringen das Geld
und dann am Ende klappt es oder klappt es nicht. Alle sind da eine faire Wette
eingegangen.

Fur den Grinder ist es wichtig, dass man bei der Griindung eines Startups nicht alles riskiert.
Das heifst man sollte sich moglichst tber Investoren finanzieren und absichern, sodass man im
Falle eines Scheiterns nicht alles verliert. Zudem durchlduft ein Startup laut dem Grinder zwei
verschiedene Phasen. Dementsprechend sollte die Unternehmensstrategie angepasst werden. In
der ersten Phase wird die Hypothese validiert, das bedeutet es wird untersucht, ob es fir das
Startup einen Markt gibt und ob das Geschaftsmodell funktioniert. Wahrend, laut dem Grinder,
das erste Startup in dieser Phase gescheitert ist, hat das neue Unternehmen diesen Punkt bereits
uberwunden. In der zweiten Phase steigt die Verantwortung, das bedeutet, dass Entscheidungen
des Wachstumsunternehmens langfristig getroffen werden. Dabei haben sie ein festes Ziel vor
Augen, in welche Richtung sie mit dem Unternehmen steuern wollen. Aus diesem Grund
empfindet der Griinder den Gedanken einer Exit Strategie auch als sinnlos. Denn in der zweiten
Phase sollte man, seiner Meinung nach, das Unternehmen zu einem attraktiven Kaufobjekt
machen, sodass man sich erst dann uberlegen kann, ob man ein Unternehmen verkaufen
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mdchte. Seiner Meinung nach sei es ein Fehler zu Beginn bereits Exit-Interessen beim Aufbau
eines Unternehmens zu verfolgen.

Finanzierung

Die Finanzierung des Startups setzt sich nach eigenen Angaben aus Eigenkapital, staatlichen
FordermalRnahmen, Business Angels und VC zusammen. Das Wachstumsunternehmen hat
unterschiedliche staatliche Fordermanahmen genutzt. Diese waren unter anderem das Pro FIT
Programm oder Fordermaflnahmen aus dem europdischen Strukturférderungsfond. Dartiber
hinaus finanzieren sie sich (ber Business Angel und VC Unternehmen, die neben der
entscheidenden finanziellen Unterstitzung auch thematischen Input liefern. Der Grinder
beschreibt, dass sie gemeinsam mit den externen Kapitalgebern die ndchsten Meilensteine
festlegen.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

., wir sind ja im Versicherungsbereich unterwegs und da gibt’s natiirlich jede
Menge dringend benétigte Digital- und Strukturreformen, die man eigentlich
durchsetzen musste. Ich weill nicht, ob dir die europaische
Zahlungsdienstrichtlinie was sagt, also das ist, PSD2 heift das, im Prinzip
Vereinheitlichung des europdischen Zahlungsverkehrs. [...] Das gleiche
sollte es im Versicherungsbereich eigentlich auch geben, [so]dass es wirklich

‘

von allen gleich genutzte Standards gibt, wie Daten iibertragen werden.

Der Grinder sieht eine groBe Herausforderung in den fehlenden Standards in der
Versicherungsbranche. Denn die fehlenden Standards fiihren laut dem Griinder dazu, dass sich
etablierte Versicherungsunternehmen nicht im Interesse des Endkunden verhalten kdnnen.
Demzufolge empfindet er die européische Zahlungsrichtlinie als VVorbild fur andere Industrien.
Gleichzeitig bringt diese Regulierung laut dem Griinder allerdings auch Herausforderungen fiir
Startups mit sich. Denn um die Rahmenbedingungen dieser Richtlinie einhalten zu kdnnen,
missen nach eigenen Angaben teure Kanzleien engagiert werden. Aus diesem Grund versteht
der Grlinder auch, dass es in anderen Landern Sandbox Regulierungen gibt, die es fur Startups
einfacher macht zu grinden.

,Es wdre schon, wenn es noch mehr [...] Eigenkapitalmittel gabe. fir reifere

Startups wie uns ist es immer noch schwierig, auch wenn du schon
signifikanten Track-Record hast, Bankenfinanzierung zu bekommen. Und du
musst eigentlich immer auf Eigenkapital gehen und da waren so
Strukturfonds schon sinnvoll, die halt sagen: ja, man kann das jetzt sauber
abschatzen, dass das auch ein mit Fremdkapital finanzierbares Unternehmen
ist.”

Eine weitere Herausforderung sieht das Unternehmen in der Finanzierung reiferer Startups.
Denn laut dem Griinder sei es fir das eigene Unternehmen schwierig eine Finanzierung durch
die Bank zu erhalten, da mit unverhaltnismaiig viel Eigenkapital abgesichert werden muss. Aus
diesem Grund winscht sich der Griinder vom Staat Strukturfonds, die auch reifere Startups
unterstutzen.
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Einschatzung zum Standort Deutschland

,,Also der Standort Deutschland, den gibt es fiir mich so nicht. Es gibt eher
den Standort Berlin, der ist schon konkurrenzfahig in Europa, weil die Stadt
eine unheimliche Anziehungskraft auf die Leute hat und die Infrastruktur da
schon da ist. [...] Die internationale Community in Berlin ist mittlerweile so
grof, dass man auch im Prinzip [...] mit der ganzen Welt von dort arbeiten
kann, wenn man will. **

Der Interviewpartner ist der Meinung, dass es fur Startups keinen Standort Deutschland gibt.
Fur ihn gibt es eher den Standort Berlin, der gleichzeitig aus einer sehr globalen
Mitarbeiterschaft besteht. Nichtsdestotrotz muss sich der Standort Deutschland im
internationalen Vergleich nicht verstecken. Laut dem Griinder ist Deutschland insbesondere
was den Versicherungsmarkt angeht vielmehr ein Vorreiter als ein Nachzlgler. Was die
Finanzierung betrifft, sei diese in Deutschland nicht allzu groR, da die Markte in Deutschland
auch kleiner seien. Allerdings glaubt er nicht, dass eine unheimlich hohe Finanzierung der
einzige Weg fiir ein erfolgreiches Startup ist. Daher ist er Gberzeugt, dass Deutschland auch
weiterhin gute Unternehmen produzieren wird.

Rolle im Innovationssystem

Das Startup verandert die Wertschdpfung in der Versicherungsbranche und ermdglichte eine
radikale Veranderung. Um diese Innovation auf dem Markt implementieren zu kénnen, nehmen
etablierte Unternehmen eine wichtige Rolle ein, da durch sie erst der Marktzugang geschaffen
werden kann. Der Aufbau der Beziehung zu etablierten Unternehmen erwies sich in den
Anfangsjahren als schwierig, da die etablierten Unternehmen erst von der innovativen Idee
Uberzeugt werden mussten.

Auch die Beziehung zu externen Kapitalgebern, wie Business Angels und VC Unternehmen
erarchtet der Griinder als sehr wichtig. Durch seine Erfahrung mit dem Scheitern seines ersten
Startups hat er gemerkt, dass neben der finanziellen Unterstiitzung auch das fachliche
Knowhow von externen Kapitalgebern ausschlaggebend fir die Weiterentwicklung des
Startups ist. Somit haben externe Kapitalgeber eine richtungsweisende Funktion. Die Rolle des
Staates sieht er insbesondere in der Schaffung einer Infrastruktur durch Standardisierung und
im Aufstellen von Gesetzen und Regularien. Diesen beiden Aspekte sind laut dem Griinder
notwendig, damit den Innovationen in Deutschland nicht entgegengewirkt wird. Daruiber hinaus
erhofft der Grinder sich auch, dass der Staat fur reifere Startups eine unterstiitzende Funktion
in Form von Strukturfonds einnimmt.

Zusammenfassend initiert das Startup Veranderungen in der Wertschopfung und ist dabei
allerdings auch auf die Unterstiitzung von anderen Akteueren angewiesen.
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Abbildung 60: W17 - Rolle im Innovationssystem
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W18 | Energiebranche: Batteriespeicher fur Gewerbebetriebe auf Lithium-lonen-Basis

Firmenstandort Wittenberg
Griundungsjahr 2014
Mitarbeiter 50

Umsatz > 10 Mio. €

Wertversprechen Das Startup bietet Batteriespeicher fur Gewerbebetriebe basierend
auf Lithium-Verbindungen
Finanzierung Fremdkapital von Investitionsbanken und Wirtschaftsbanken,

Risikokapitalfonds, Staatliche FérdermalRnahmen
Herausforderung Forderung und Finanzierung

Griundungsgeschichte

Die beiden Grunder des Startups haben das Unternehmen aus der Motivation heraus gegrundet,
die Nutzung der erneuerbaren Energien weiter voranzubringen. Beide waren davor im
Photovoltaik Bereich fir viele Jahre tatig.

Das Grunderteam besteht aus zwei Mannern. Die beiden Griinder waren zum Zeitpunkt der
Grindung Mitte 20 bzw. Ende 20. Einer der beiden Griinder spezialisierte sich bereits wéhrend
seines Studiums auf erneuerbare Energien im Solarbereich und war schon vor der Griindung
des Startups als Griinder und Geschaftsfihrer erfolgreich im nationalen und internationalen
Solar-EPC-Geschaft tatig. Auch der zweite Grinder war bereits im Umfeld der erneuerbaren
Energien erfahren. Er war Grunder und Inhaber eines Beratungs- und
Projektierungsunternehmens in diesem Bereich.

Sie entwickelten gemeinsam einen ersten Prototyp fiir einen Speicher aus Erspartem. 2014
grindeten die beiden schlieBlich das Startup und erhielten mehrere Auszeichnungen. Darunter
der Global Manufactoring Award, den Hugo-Junkers-Preis und The smarter E Award. Zuletzt
den Deutschen Griinderpreis 2018 in der Kategorie Aufsteiger.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Startup entwickelt und produziert flexibel einsetzbare Energiespeicher mit hohen
Nutzkapazitaten. Die produzierten Stromspeicher sind auf Lithium-lonen-Basis und kénnen an
alle erneuerbaren Energieerzeuger am Niederspannungsnetz angeschlossen werden, also
Sonne, Wind, Wasser, Biogas und Blockheizkraft. Das Unternehmen setzt dabei auf ein selbst
entwickeltes Batteriemanagementsystem. Dieses sorgt dafir, dass die Batteriezellen immer
bestmdglich be- und entladen werden. Das aktive Zellbalancing beschrénkt sich nicht nur auf
die Zellen innerhalb des Moduls, sondern die verschiedenen Batteriemodule werden
untereinander zusétzlich optimiert. Die Lebensdauer der Batteriezellen wird durch die standige
Uberwachung ihrer Temperatur, ihrer Spannung und ihrem Ladezustand signifikant erhoht.

299



Um die Kunden an die Funktionalitat der Speicher heranzufihren, bietet das Unternehmen
Inhouse-Schulungen und Webinare. Dariber hinaus werden verschiedene Vorgange auf der
Webseite mit Animationen und Videos erldutert. Ein selbst entwickeltes Monitoringsystem
sorgt dafur, dass die Speicher sicher und effizient laufen. Das Startup hat Zugriff auf die
Prozessdaten und kann dementsprechend agieren, falls Handlungsbedarf besteht. Zusatzlich
erhalten die Kunden selbst ein Monitoringsystem mit dem der Speicher jederzeit Gberwacht
werden kann.

Das Geschéaftsmodell des Unternehmens liegt im B2B Bereich.
Die grofiten Kostentreiber fur das Startup sind die Bereiche Hardware und Material.

Das Startup vertreibt seine Batteriespeicher weltweit. Der Umsatz generiert sich aus dem
Verkauf der entwickelten Produkte an den Fach- und Einzelhandel, die sie wiederum an
Endverbraucher wie beispielsweise Tankstellen oder Hotels vertreiben.

Unternehmensstrategie

Das Startup hat keine Exit Strategie vorgesehen. Ziel des Startups ist es die Energiewende
weltweit weiter voranzutreiben durch innovative Technologien im Bereich der erneuerbaren
Energien.

Finanzierung

Die Finanzierung des Startups besteht aus Fremdkapital. Dazu zahlen Investitionsbanken, die
Wirtschaftshank sowie Risikokapitalfonds und staatlichen Fordermallnahmen. Bei dem
Fordermittel der EU handelt es sich um das Forderprogramm Horizon 2020.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Aus Sicht des Startups gilt es insbesondere die Forderung und Finanzierung durch den
deutschen Staat zu verbessern.

., Mehr staatliches Risikokapital [bereitstellen], die Hemmschwellen nach
unten setzen und aktiver daflir werden. Es darf nicht sein, dass internationale
Heuschrecken-Investoren die wirtschaftliche Ausrichtung der Deutschen
Unternehmen gestalten!*

Um die hohen Grindungskosten zu finanzieren, ist es notwendig, dass der deutsche
Gesetzgeber mehr Risikokapital zur Verfugung stellt. Dariiber hinaus soll die Hemmschwelle,
um dieses zu erhalten, nach unten reguliert und somit auch Griindungsvorhaben unterstutzt
werden bei denen nicht sofort absehbar ist, ob es sich am Ende rechnet.

. Lassen Sie die Deutschen Biirger an eine gemeinsame Zukunft der
Deutschen Wirtschaft glauben (Vision). Ein neuer Deutscher Fonds fur die
Zukunft von Deutschland kdnnte eingerichtet werden, bei dem der Bund
symbolische X Euro pro Kopf von Steuergeldern investiert. Damit wird
erreicht, dass die Blrger glauben ein Teil davon zu sein. Es niitzt nichts, wenn
Kapital bereitgestellt wird, wenn die Biirger nicht an die Vision glauben. Mit
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den potentiellen Uberschiissen konnen Kindergarten, Schulen etc. saniert
werden, fiir die Generationen von morgen. Mit diesem Vorgehen wiirde auch
die Generation Y integriert werden kdénnen und viele Menschen zum
verantwortlichen Mitdenken bewogen werden. Es wirde eine Vielzahl von
politischen Problemen in unserer Gesellschaft I6sen. Die neue Wirtschaft von
morgen ist nur wettbewerbsfahig, wenn wir die kollektive Intelligenz der
Menschen in den Unternehmen nutzbar machen. *

Einschatzung zum Standort Deutschland

Laut dem Griinder ist der Standort Deutschland, insbesondere das Bundesland Sachsen-Anhalt
gut geeignet flr die Grindung von Startups. In Sachsen-Anhalt ,, hat man super Méglichkeiten
um Startups zu grinden”, so die Sicht des CEOs, vor allem mit der Hilfe von
Investitionsbanken und Wirtschaftsbanken, also klassischen Fremdkapitalgebern. Des
Weiteren verfugt Sachsen-Anhalt mit den IBG Fonds Uber einen Zugang zu
Beteilligungskaptial.

Rolle im Innovationssystem

Das Startup leistet mit seinen innovativen Technologien im Bereich der erneuerbaren Energien
einen wertvollen Beitrag im Innovationssystem. Die erfolgreiche Verwirklichung der
Geschaftsidee setzt ein funktionierendes Beziehungsgeflecht mit verschiedenen Akteuren
voraus. Partner des Startups sind die Technische Universitat in Berlin, Partnerschaften im
Bereich Leistungselektronik, groRe Hersteller wie Samsung sowie kleinere Unternehmen oder
Startups und Vertriebspartnerschaften. Die Kooperation mit der Technischen Universitét in
Berlin stellt eine wichtige Basis fir die Forschung und Entwicklung im Batteriebereich dar. Die
aktive Tatigkeit eines Grinders an der Universitat ermoglicht und fordert einen engen
Austausch. Andere Startups sind fir die Softwareentwicklung zustdndig und mittelstandische
Unternehmen leisten Unterstiitzung im Hardware Bereich. Die Partnerschaften des Startups
sind grundsatzlich auf langfristiger Basis angelegt. Zu den namhaften Partnern zahlen u.a. SMA
Solar Technology und Samsung SDI.

Im finanziellen Bereich spielen die Kapitalgeber eine wichtige Rolle. Sie ermdglichen die
kostenintensive Entwicklung und Herstellung der neuen Technologien des Startups und sind
somit ein wesentlicher Aspekt flr die Realisierung und Umsetzung der Geschaftsidee. Neben
Fremdkapitalgebern, wie Investitionsbanken, erhélt das Startup auch Fordermalinahmen vom
Staat. Dennoch konnte aus Sicht des Grunders die Finanzierung und Forderung von Startups
durch den deutschen Staat verbessert werden indem mehr Risikokapital zur Verfligung gestellt
wird.

Das Startup betrachtet Wettbewerber nicht als Konkurrenz, sondern als Mitstreiter mit denen
sie gemeinsam weltweit die Energiewende weiter voranbringen. Grund dafur ist, dass der Markt
grol} genug ist und stetig wéachst, so dass Wettbewerber in diesem Bereich nicht gefiirchtet
werden mussen.
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W19| IKT: Kunstliche Intelligenz fur das Onsite Marketing (Conversion Optimierung)

Firmenstandort Hamburg
Grindungsjahr 2013
Mitarbeiter 11-50
Umsatz k A.€

Wertversprechen Das Startup hat eine kinstliche Intelligenz entwickelt, die das
Besucherverhalten in Online Shops identifiziert und den passenden
Anreiz in Echtzeit ausspielt

Finanzierung Investor

Herausforderung Regularien (Datenschutz-Grundverordnung)

Griundungsgeschichte

Die drei Grinder des Startups stellten sich die Frage, wie man das Verhalten von Kunden in
Online Shops nutzen kann, um den Besuchern einen besseren Service zu bieten. lhre Vision
besteht darin, den erfahrenen Verkéufer aus dem Einzelhandel in den Online Shop zu bringen.
Im Frihjahr 2013 hatte das Grinderteam zundchst mit drei Kunden einen Testlauf durchgefiihrt
bis sie dann im September 2013 das fertige Produkt hatten und das Startup griindeten. Nach
Schwierigkeiten mit Marktereignissen bzw. der Marktdynamik wurde das Startup im November
2017 von einem neuen Geschéftsfihrer bernommen, der das Unternehmen bis heute alleine
leitet. Das Startup war 2014 unter den Finalisten fir die Verleihung des E-Commerce Startup
Awards, gewann 2016 den bevh Rising Star und belegte 2017 den zweiten Platz im
Grinderszene Ranking in der Kategorie SaaS der schnellst wachsenden Digitalunternehmen
Deutschlands. Privatsphére und Datensicherheit spielen fur das Startup eine groRRe Rolle. Um
die Relevanz von Sicherheit zu verdeutlichen, hat sich das Startup DSGVO zertifiziert.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Startup ist eine Digital Tech Agency und hat eine Kiinstliche Intelligenz entwickelt, die
das Besucherverhalten in Online Shops mit Hilfe von tber 100 Parametern identifiziert und den
passenden Anreiz in Echtzeit ausspielt, um beispielweise den Kauf zu initialisieren. Dabeli
sollen Gutscheinkosten méglichst gering gehalten und Uplifts maximiert werden. Diese Kl wird
kombiniert mit einer gezielten Marketing Automatisierung, die garantiert, dass die jeweilige
Zielgruppe passend angesprochen wird. Das Unternehmen bietet seinen Kunden eine erfahrene
Grafikabteilung fur die Entwicklung der Designs, ein Data Science Team sowie einen
personlichen Customer Success Manager, die zu jeder Zeit beratend und helfend agieren.
Gemeinsam mit dem Kunden identifiziert das Startup Verbesserungspotential entlang der
Customer Journey on-site und off-site und entwickelt die passende Kampagne. Die
Kampagnenvielfalt reicht von typischen Discount Kampagnen wie Gutscheine, Uber Lead
Generierung (Newsletter Sign Up, App Download etc.) bis hin zu Special Service Kampagnen.

Das Startup basiert auf dem SaaS Modell.
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Der groRte Kostentreiber fiir das Unternehmen ist der Bereich Personal.

Umsétze generiert das Startup durch Gebuhren, die ihre Kunden flr den Service zahlen. Die
Kunden konnen fir verschiedene Laufzeiten Vertrdge abschlielen, wobei zw0lf Monate die
Regel darstellen. Zu Beginn wird einmalig eine Startgeblhr fallig. Diese beinhaltet die
Projektinitialisierung, den Projekt Kick-off etc. AnschlieBend zahlen die Kunden monatlich
eine Gebuhr. Diese beinhaltet den Service, der aus Software inklusive Kreation und Beratung
besteht.

Unternehmensstrategie

Das Startup plant im néchsten Jahr einen Exit in Form von M&A. Dies ist sowohl von
Investoren als auch vom Geschéftsfiihrer so gewollt.

Finanzierung

Die Finanzierung des Startups wird aktuell, neben der Generierung von Umsétzen, von einem
Investor getragen. Staatliche Fordermalinahmen gibt es bisher keine, aber es sind verschiedene
Prozesse im Gang, um staatliche Unterstitzung mit reinzuholen. Zusétzlich gibt es die
Uberlegung in Zukunft auch VCs mit reinzunehmen.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Als besondere Herausforderung sieht das Startup die Datenschutz-Grundverordnung.

., [D]ie DSGVO (...) ist allen Startups in dem Bereich ein Dorn im Auge und
(...) 1ahmt auch massiv den Markt. (...) die Regularien, die abgelegt werden
mussen, sind erst einmal heavy flr so ein kleines Unternehmen wie uns. [Das]
ist ein enormer Kostenfaktor. *

Das Startup sieht in den Regularien eine groRRe Hurde fir kleine Unternehmen, nicht nur, aber
auch aufgrund der damit verbundenen hohen Kosten.

Hinzu kommt die Unsicherheit auf Seiten der Kunden aufgrund der Datenschutz-
Grundverordnung.

,Also wir sind jetzt zum Beispiel DSGVO czertifiziert, wir haben diesen
Kraftakt gemacht, aber in der Kommunikation mit unseren Kunden, das lahmt
natlrlich die Kunden, weil sie Angst haben, was eigentlich passiert, welche
Daten wir benutzen miissen. “

Aus Sicht des Geschéftsfuhrers sind solche Regularien, wie die DSGVO fir Kkleine
Unternehmen wie Startups zu harsch und l&hmen die Grindung und das Wachstum von
Digitalunternehmen. Grundsatzlich ist das Startup fir Regularien und auch dafir, dass
personliche Daten geschiitzt werden, aber die Umsetzung wird als problematisch betrachtet.

Rolle im Innovationssystem

Das Startup stellt mit seiner Kinstlichen Intelligenz eine innovative Technologie fiir Betreiber
von online Geschéaften zur Verfugung. Zur Realisierung dieser Geschéaftsidee befindet sich das
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Startup in einem Beziehungsgeflecht mit verschiedenen Akteuren. Das Startup kooperiert mit
der Humboldt-Universitat und mit der Hochschule fiir angewandte Wissenschaften. Dies
ermoglicht einen engen Austausch im Bereich Forschung und Weiterentwicklung der
Technologie und ist somit ein wesentlicher Bestandteil im Innovationssystem des Startups. Zu
den Partnern des Startups zéhlen des Weiteren Agenturen und Technologieunternehmen. Das
Startup arbeitet mit den Agenturen auf beratender Ebene zusammen. Zu den Partnern in diesem
Bereich zdhlen u.a. Ernst & Young oder auch Roland Berger. Zu den groRRen Technologien, die
das Unternehmen nutzt, gehdren Amazon Web Service oder auch der Tech Manager von
Google.

Etablierte Unternehmen sind fur das Startup einerseits Partner, aber auch Wettbewerber. Der
Wettbewerb ist vor allem im Beratungsbereich grof3 und deutlich vernehmbar flr das Startup.
Im Bezug auf den Algorithmus hat das Startup ein gewisses Alleinstellungsmerkmal. Es gibt
noch nicht so viele Unternehmen, die ein echtes KI Marketing anbieten.

Finanzielle Unterstiitzung erhélt das Startup gegenwartig von einem Investor. Der Grunder
sprach im Rahmen des Interviews auch die Uberlegung an staatliche FordermaRnahmen mit
reinzunehmen.

Grundsatzlich ist die Beziehung zum Staat in diesem Geschaftsfeld von Gesetzen und
Regularien gepragt. Die Datenschutz-Grundverordnung stellt fir das Startup eine grofe
Herausforderung dar. Neben dem Kostenfaktor erschwert die DSGVO die Kundengewinnung.
Aus diesem Grund war es fur das Startup von grof3er Bedeutung sich DSGVO zertifizieren zu
lassen.

Die Mitarbeiter bilden eine weitere entscheidende Komponente im Innovationssystem des
Startups. Einerseits stellen sie den groRten Kostenfaktor fur das Startup dar, gleichzeitig sind
qualifiziertes und engagiertes Personal entscheidend fur den Unternehmenserfolg.
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W20| IKT, Haustiere: Digitale Marktplatzplattform fur Tierbesitzer und Tierbetreuer

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2013
Mitarbeiter 5-10
Umsatz kKA. €

Wertversprechen Digitale Marktplatzplattform fur Tierbesitzer und Tierbetreuer

Finanzierung Business Angel, Crowdfunding, Venture Capital

Herausforderung Administrativer Aufwand, Widerstand etablierter Strukturen gegen
digitale Angebote, Geldwéschegesetz, Insolvenzrecht

Griundungsgeschichte

Der Grunder und Geschéftsfuhrer des Startups startete das Geschéft im Jahre 2013 in Berlin
gemeinsam mit einem Funding Investor, den er von friiher kannte. Einen Mitgriinder in der
Rolle des CMO wurde gecastet und dazu geholt. Die Geschéftsidee entstand aus einer
Inspiration durch ahnliche Modelle, die bereits in den USA erfolgreich waren.

Zu Beginn haben sich die Grunder auf die Anbieterseite fokussiert, also Tiersitter
deutschlandweit auf die Plattform zu bringen. Danach wurde versucht, Tierhalter anzubinden
und zur Buchung tiber die Plattform zu motivieren. Leider konnte das Modell nicht wie geplant
skaliert werden, die Traktion und die angestrebten Umsétze konnten nicht erreicht und weitere
Investitionen konnten nicht mehr gefunden werden. Daraufhin haben die Griinder beschlossen,
das Startup zu liquidieren.

Geschaftsmodell

,,Unser Unternehmen war eine Marktplatzplattform fiir Tierbesitzer und
Tierbetreuer. Das ist wie Airbnb fur Tiere. Tierhalter konnten nach
Tiersittern suchen, mit denen Kontakt aufnehmen und zur Betreuung buchen.
Zwei bis funf tausend Tiersitter deutschlandweit waren auf der Plattform
registriert. (...) Also ein Marktplatz, der von beiden Seiten bedient werden
kann. Wo private als auch Unternehmen, beispielsweise etablierte Tiersitter-
Firmen konnen ihre Profile einstellen. Und wenn Endkunden buchen, wir
bekommen eine Transaktionsgebiihr, wenn die Buchung zustande kommt. *

Die groRten Kostentreiber waren die Gehéalter fur die Entwickler und Vertriebler. Uber
Performance Marketing Kanéle, wie Facebook und Google, wurde versucht, die Kunden zu
erreichen. Zum Partnernetzwerk zdhlen neben Entwicklern und Programmierern noch
Tierheime, Tierérzte, Futterhersteller und Tierbetreuungsfirmen. Auch mit anderen Startups im
Tierbereich haben sie zusammengearbeitet. Im europdischen Ausland gab es einige
Wettbewerber. In Deutschland gab es einen sehr jungen Konkurrenten, der insolvent gegangen
ist.
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Eine Exit-Strategie war von Beginn an angedacht.

., Es gab natiirlich einige Optionen. Also so Finanzinvestoren konnen
interessant sein, Reisefirmen, groRere Tier oder Futterkonzerne.
Selbstverstandlich auch Vorbilder aus den USA, die nach Europa kommen
wollen. *

Finanzierung

Zu Beginn haben private Business Angels investiert. Danach wurde tber Crowdfunding auf
Companisto 70.000 Euro erworben. Im Anschluss erhielt das Unternehmen eine Venture
Capital Finanzierung. Staatliche Férderungen haben die Grunder nicht beantragt.

. Es dauert zu lange fiir einen zu geringen Kapitaleinfluss. Wenn ich
irgendwie wahrscheinlich drei bis vier Wochen von privaten Angels zwischen
20 tausend bis 250 tausend sammeln kann, dann macht es einfach keinen Sinn
die Zeit mit staatlichen Methoden zu verschwenden. *

AuRerdem findet der Griinder

. die ganzen Forderprogramme iiberhaupt nicht attraktiv. Einfach auch
aufgrund der biirokratischen Fihrung in Deutschland. Dementsprechend ist
das kein Wunder, dass da der private Investor spannender ist. AuBerdem ist
es auch noch sehr schade, dass fiir Rentenkassen und so weiter ist es in
Deutschland noch nicht moglich in Start-Ups zu investieren. Gerade in den
USA ist es ein Riesenthema, wo Pensionsfonds in Start-Ups investieren. Fir
grofere Runden. Es geht in Deutschland leider nicht. *

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Eine Herausforderung in Partnerschaften mit Tierheimen, ist die Technologiebarriere.

., Wenn die Online Affinitdt zu gering war, dann gab es natlrlich auch

‘

Absagen. Es kommt drauf an, wie online die Firmen schon waren. *

Um das neue digitale Angebot im Markt zu etablieren, waren viel mehr Marketingaktivitaten
notig gewesen.

,, Ich denke mal, das braucht Zeit. Wenn man nicht weil3, dass es einen Service
gibt, dann ist auch sehr schwer danach online zu suchen. Dementsprechend
ist es wie bei Airbnb, mit einer Menge PR und Branding, Marketing.
Naturlich kann man sowas schon uber TV Werbung wunderbar 16sen kénnen,
um eine breitere Masse anzusprechen. TV Marketing haben wir nicht
probiert. Dafiir hatten wir das Geld leider nicht.

Im weiteren Geschéftsverlauf sieht der Griinder noch weitere potentielle Probleme.

., Gilt natiirlich bei Marktpldtzen immer, das alte Geldwaschegesetz, was
einem auf die FiRe fallen kann, wenn man Geld einzieht von Kunden auf

308



eigene Konten, um dann den Grofiteil an den eigentlichen Dienstleister
weiterzuleiten und die Provision einbehélt. Das ist in Deutschland nicht
wirklich einfach. Dementsprechend hatten wir mit der Zeit dann mit der
BaFin kooperieren muissen. Damit die sehen, ok hier gibt es keine
Geldwasche, sondern da wird nur das Geld weitergeleitet, Gber einen
sicheren Mittelmann. Damit niemand Geld an einen tberweist, der das Tier
gar nicht betreut oder so. Da ware es auf jeden Fall irgendwann zu einer
Priifung gekommen. *

Burokratische und administrative Schwierigkeiten beschreibt der Griinder wie folgt.

,,»Dann natiirlich, initial sehr komplizierte Wege, um vor allem Buchhaltung
zu machen. Dementsprechend geht da eine Menge Zeit flir Unsinn drauf.
Damit verbunden auch hohe Steuerberaterkosten, die nicht unbedingt Sinn
machen. Beispielsweise, warum muss man fiir eine Firma, die liquidiert wird,
noch vier Bilanzen aufstellen, die insgesamt, je nach Firma, noch mehrere
tausend Euro kosten. Wenn man ja weil3, das Geschaft wird nichts und man
der Insolvenz entgehen mdchte. Durch eine saubere Abwicklung. Im
schlimmsten Fall ist die Abwicklung nicht mdéglich, weil man kein Geld hat,
um den Steuerberater zu bezahlen, um diese Liquidierungsbilanzen
aufzustellen. *

Einschatzung zum Standort Deutschland

Im internationalen Vergleich hinkt Deutschland bei online Dienstleistungen noch hinterher.

., In den USA hat man insgesamt eine hohere Service-Kultur. Deutschland hat
noch nicht diese online Affinitat. Es gibt natiirlich Kunden, die Tiere haben
und auch in Urlaub fahren. Das heil3t, es gibt definitiv den Bedarf nach
Tiersittern. Aber es ist nicht gegeben, dass die Leute online nach einer Lésung

¢

dafiir suchen. *

Rolle im Innovationssystem

Die digitale Marktplatzplattform fur Tierbesitzer und Tierbetreuer ist ein Geschaftsmodell,
welches in anderen Landern, z.B. in den USA, relativ gut funktioniert. Doch in Deutschland
erwies sich das Modell als schwierig, da klassische Strukturen sehr starr sind und der online
Dienstleistungsgedanke in der Gesellschaft noch nicht etabliert ist. Somit musste das Geschéft
nach erfolglosen Finanzierungsrunden eingestellt werden.
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W21 | Mobilitat/Logistik: Car Sharing - Abrechnung nach gefahrenen Kilometern

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2014
Mitarbeiter 10
Umsatz k.A.

Wertversprechen Car Sharing mit Abrechnung nach gefahrenen Kilometern

Finanzierung Private Investoren

Herausforderung Finanzierung, = Parkgebihren,  Steuerrecht, Insolvenzrecht,
Liquidationsrecht, regionale Unterschiede

Griundungsgeschichte

Das Startup wurde vom urspriinglichen Grinderteam im Jahr 2014 in Berlin gegriindet. Das
Unternehmen wurde bereits in einer langeren Vorlaufzeit vorbereitet. Das Konzept und das
Logo waren bereits entwickelt, Autovertrage mit dem Leasinggeber waren schon
unterschrieben. Danach ist der Interviewpartner, ein Bekannter des Griinderteams, relativ frih
nach der Griindung mit in das Geschaft eingestiegen. Der Interviewpartner hat neben den
Tatigkeiten beim Car Sharing Startup noch andere Startup Unternehmungen parallel geleitet.
Der initiale ldeengeber ist ein guter Verk&ufer gewesen und konnte viele essentielle
Bestandteile in die Wege leiten. Unter anderem Uberzeugte er einen Leasinggeber das Startup
mit (ber 100 Autos zu unterstiitzen. Nachdem die Autos auf den Stral3en waren, war ersichtlich,
dass das Geschaftsmodell funktioniert hat. Das Startup hat neue Kunden gewonnen und der
Umsatz ist gestiegen.

Essentiell fur ein Wachstum waren weitere Investitionen gewesen, die nicht mehr akquiriert
werden konnten.

., (-..) weil sich im Team leider so viel umstrukturiert hat. Wir hatten auch ein
Team Problem. Die Wahrscheinlichkeit ist groRR gewesen, dass die investiert
hatten, wenn wir ein Team hinbekommen hétten. Weil der urspriingliche
Grinder plétzlich nicht mehr da war. Der ist dann einfach weg gewesen. Der
das eigentlich alles aufgebaut hatte und gemanaged hat. Das war eigentlich

3

das Hauptproblem.

Die Leasinggesellschaft hat sukzessive die Autos wieder zurlickgezogen, nachdem das Startup
die Gebuihren fur die Autos nicht mehr zahlen konnte. 10 Monate nach der Grindung hat das
Startup den Dienst eingestellt.

Geschaftsmodell

Das Startup ist ein Free Floating Car Sharing Unternehmen aus Berlin. Das Geschéaftsmodell
ist vom Prinzip her vergleichbar mit Wettbewerbern wie Car2Go oder DriveNow. Nur das
Preismodell ist anders. Die Kunden, also die Mobilitatsteilnehmer in Berlin, zahlen nicht pro
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gefahrene Minute, sondern pro gefahrene Distanz. Neben Parkgebiihren und Personalkosten
waren die Leasinggebihren fir die Flotte der grote Kostenpunkt. Im Partnernetzwerk gab es
viele Beteiligte.

. Der erste Zulieferer war natiirlich das Autohaus. Die mit einem Risiko
naturlich auch reingegangen sind. Die haben auch ein bisschen was
finanziert. Die Beklebung der Autos. Dann die Leasing-Gesellschaft, die
mussten wir auch Uberzeugen, weil die hatten natlrlich auch ein groRes
Risiko. Die stellen uns die Autos hin. Zwar mussten wir eine Kaution zahlen,
die haben am Ende wahrscheinlich auch nicht wirklich was verloren. Aber
das ist schon fir die nicht deren Geschaftsmodell in dieses Risiko zu gehen,
um einem Startup ein paar Autos hinzustellen. Dann hatten wir natirlich viel
mit der Stadt verhandelt. Dann gab es im Endeffekt die Technologie der
Programmierung, die haben wir selber entwickelt. Es gab aber noch ein
anderes Startup aus Berlin, die die Hardware gestellt haben fiir die Autos,
damit man die mit einer Handy Applikation 6ffnen konntest. Warum haben
wir uns ein Startup gesucht, weil wir dachten die sind flexibler. Besser waren
die nicht, wir hatten lange eine Fehlerkurve, die wir beseitigen mussten. Aber
die waren deutlich gunstiger. Dieser Startup war natirlich auch ein Risiko
fir uns. Die sind dann auch insolvent gegangen nach uns. Auch da gab es
einen Platzhirschen, der Car2Go und DriveNow beliefert haben. Die waren
aber zu teuer. “

Die Exit-Strategie wére gewesen, das Startup am Ende an einen Automobil-OEM zu verkaufen.
Anféangliche Gesprache wurden bereits gefihrt.

,, Die hatten kein Management Team. Die hatten nicht die Kapazitdt, jetzt uns
zu kaufen und dann noch aufzubauen. Die hatten uns, wenn wir stabiler
dagewesen waren, vielleicht Ubernommen.

Finanzierung

Zu Beginn hatte das Startup eine Kapitaldecke von privaten Investoren erhalten. Die Summe
betrug ca. 600 000 Euro.

Fur eine Anschlussfinanzierung versuchte das Unternehmen bei der Sparkasse eine Férderung
zu erhalten, doch die Prozesse haben zu lange (6-9 Monate) gedauert.

,,Die Sparkasse hat bis zum Schluss immer noch keine Entscheidung getroffen
gehabt. Ich weif3 nicht, was die wollten. Die Gremien, die ewig entschieden
haben. Eine schnelle Absage hatte uns die Sache vielleicht auch erleichtert.
Aber einfach ewig gedauert und es haben natirlich auch Kontakte gefehlt.
Dass wir schneller eine Entscheidung bekommen. “

Weitere private Investoren wurden ebenfalls kontaktiert. Diese sind jedoch letztendlich
abgesprungen, weil es im Grunderteam Probleme gab. Viele institutionelle Investoren haben
auch ihre Absagen damit begrundet, dass die Konkurrenz durch Car2Go und DriveNow zu hoch
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war. Diese beiden Unternehmen waren zu dem Zeitpunkt bereits sehr grol3 und galten als
marktfiuhrend.

,, Die Risikokapitalgeber, es gibt so wenig Risikokapital. Deshalb suchen die
immer nach dem neuen Einhorn. Nach dem neuen ultimativen 100 Mio.
Dollar Startup. Alle suchen nach dem. Es gibt kein Platz, um nach rechts und
links zu schauen. *

Zusétzlich hat das Startup versucht Crowdfunding zu erhalten.

, Wir haben auch Gesprdche mit einigen Crowdfunding Einrichtungen
gefihrt. Hatten wir auch beinahe gemacht. Aber auch da fehlte uns am
Anfang ein Anfangsinvestment. Die wollten unbedingt, dass wir irgendwie mit
PWC zusammenarbeiten und den Beratern etwas bezahlen. Wir hatten das
Kapital nicht dafur, um nochmal 50 tausend Euro hinzulegen, um erstmal
mitmachen zu kénnen. Aber die Anforderungen waren sehr aufwandig, dass
wir nochmal Geld und Zeit da rein stecken missten. Dann wussten wir nicht,
ob die Kampagne was wird. *

Zu staatlichen Forderungen vertrat der Interviewpartner folgende Meinung.

., Es gibt ja nicht viele Optionen. Ich weif nicht, was es alles gibt. Es gibt den
High-Tech Griinderfonds. Was gibt es noch? Dann gibt es doch gar nicht
mehr so viel. Am Ende gab es nicht viele Programme, die auf uns
zugeschnitten waren. Oder das waren so mini Kapitalbetrége, kann man sich
sparen.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Ein groRes Problem aus der Sicht des Interviewpartners sind die fehlenden Finanzmittel.

., Das war von Anfang an klar, wir brauchen einen sieben-stelligen Betrag,
sonst kann man es gleich lassen. Unsere Hoffnung war, den zu bekommen.
Wir haben es aber in einer kurzen Zeit nicht geschafft, weil am Ende uns die
Leasing Gesellschaft am Nacken sal3, wir mussten Steuern zahlen, wir hatten
ein hohes Risiko bei den Parkgeblhren bei der Stadt. Das war das grofite
finanzielle Risiko. “

Bei der Wahl des Technologiezulieferers war das Dilemma, dass das Unternehmen sich
zwischen einem etablierten Marktfihrer und einem Startup hétte entscheiden missen. Der
Marktfihrer wére technologisch stabiler gewesen, aber gleichzeitig deutlich teurer.

In Bezug auf die Parkgebuhren schilderte der Interviewpartner folgendes.

., Es gab eine technische Losung. Die Stadt hat auch darauf gepocht, dass die
Autos dort, die mussten eine technische Losung implementieren, womit die
Parkgebihren automatisch abgerechnet werden kénnen, nach dem Standort
der Autos. Aber das war das grofte technische und finanzielle Risiko. Berlin
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ist so strukturiert, dass du in den Hauptstraen hohere Parkgebihren hast,
als in den NebenstraBen. Und wir hatten zwei Teams draufen, die sich um
das Autowaschen und so weiter gekimmert haben, aber vor allen Dingen
auch eine Hauptaufgabe war, die Autos um zu parken in die billigen
Parkzonen. So haben wir es gemanaged. Gleichzeitig war das auch so, dass
die technische Anbindung sich ein bisschen verzdgert hat, sodass wir diese
Gebihr an die Stadt, wir haben dann viel mit Strafzettel gearbeitet. Was sogar
teilweise gunstiger war am Ende. Also billiger, als hatten wir das
angebunden. Wir mussten es dann irgendwann anbinden. Wir mussten das
also wirklich operativ managen. Das war finanziell und auch kalkulatorisch
in unserem Business Modell eins der groRten Risiken. Ein groRer
Kostenpunkt. Was sollten wir da machen. Das war eine Gesetzesregelung,
und Punkt. Wir hatten jetzt auch keine Zeit, Einfluss zu nehmen. Als Startup
hast du keine Zeit, um auf politische Prozesse Einfluss zu nehmen. Macht ja

‘

auch kein Sinn, da Zeit zu investieren. Da hat man einfach keine Zeit fiir. *
Weiteren Handlungsbedarf sieht der Interviewpartner im Bereich Steuerrecht.

., Ein Thema ist sicherlich das steuerrechtliche Thema. Das zu vereinfachen.
Das heil3t, viel langer in die Ist-Versteuerung zu gehen, nicht in die Soll-
Versteuerung. Umsatzsteuer zu zahlen fiir Geld, was du nicht bekommen hast,
ist schwierig. Das muss man dann vorfinanzieren. Das kann ein Startup nicht,
dann muss es sich Geld leihen. Das Geld kostet Geld. *

Daruber hinaus merkt das Startup an, dass die Unternehmensauflésung ein schleppender und

kostspieliger Prozess sei, der vereinfacht werden kénnte.

,, Unternehmensauflosung ist in meiner Sicht, von einer GmbH auch sehr
aufwendig. Bei seinem ehemaligen Startup damals, haben zwei Jahre
nachgeschallt und da nochmal Kosten eingezogen. Ein Unternehmen
zuzumachen, eine GmbH, auch wenn da keine Risiken mehr bestehen, und
kein Kapital mehr ist, ist irgendwie ein nerviger Prozess.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist, aus Sicht des Interviewpartners, die Férderung von Startups
in Industriestddten wie Stuttgart, da gerade dort u.a. die Personalbeschaffung erschwert wird

aufgrund der dort anséssigen etablierten Unternehmen.

Das Thema Férderungen ist das was fehlt. Da wiirde der Grinderalltag
einfacher werden. Einfacher und schneller an Kapital zu kommen. In
Stuttgart hast du noch so ein paar besondere Probleme, Personal zu kriegen,
Raumlichkeiten. Wenn man da was fordern kann. Also die Forderung, gerade
im Stuttgarter Raum, in den alt eingesessenen Industriegebieten, dass die
Leute, wenn die von der Uni kommen, auch ein Wechsel kriegen in ihren Kopf,
dass ein Startup auch attraktiv ist. Und nicht alle zu den grofRen Konzernen
laufen.

314



Einschatzung zum Standort Deutschland

Der Interviewpartner unterscheidet bei der Einschatzung zum Standort Deutschland zwischen
verschiedenen Regionen. In Berlin, beispielsweise, sieht er durchaus Potential fir eine Startup-
Grindung aufgrund der Kultur und den finanziellen Moglichkeiten, wohingegen er Stuttgart als
negatives Beispiel nennt.

., Berlin ist viel mehr Startup Momentum. Viel mehr Leute, die offen sind fiir
Startups. Viel mehr Risikokultur. Dadurch, dass man dort ein Netzwerk hat,
so eine Startup Szene sich entwickelt hat, viel mehr Kapitalgeber am Ende
auch. Hier (Stuttgart) hast du mehr Kapital, dort (Berlin) hast du mehr
Kapitalgeber. Mehr Risikokapital einfach, was hier fehlt. Da hast du mehr
Netzwerk, viel mehr Austausch. Hier gibt es einen Grunderstammtisch. Aber
was hier passiert, hier geht gar nichts. Ganz ehrlich, ich wirde kein Startup
mehr in Stuttgart griinden. Ich wirde definitiv nach Berlin gehen, oder da wo
ich leichter Mitarbeiter kriege, giinstigere Einstiegskosten habe. Das ist NRW
oder Berlin, oder im Osten. ‘

Im internationalen Vergleich schatzt der Interviewpartner Deutschland als wenig geeignet fir
die Griindung eines Startups ein. Aus seiner Sicht fehlt in Deutschland die Innovationskultur,
die notig ist, um erfolgreich ein innovatives Unternehmen griinden zu kdnnen.

., International hatte ich keine Beriihrungspunkte, aber wenn jemand eine
Idee hat, dass die auch international innovativ ist. Dann wirde ich sagen, das
letzte Stick Land, wo ich starten wirde ist Deutschland. Hier haben wir
wenig Innovationskultur, ein ganz wichtiger Punkt ist auch
Kundengewinnung. Wenn du ein B2B Starup hast, dann ist es nochmal
schwieriger, finde ich. Dann Wachstum hinzukriegen ist vielleicht einfacher,
aber den Start hinzubekommen ist glaube ich schwieriger. Den ersten Kunden
und die ersten Referenzen zu bilden. Weil hier auf der Kundenseite wenig
Innovationskultur ist. Wir haben in Deutschland wenig Innovationskultur.
Die Leute sind wenig bereit Risiken einzugehen, neue Sachen auszuprobieren.
Try and Error. Das ist echt etwas, was in der deutschen Kultur fehlt. Wenn es
was super Innovatives gibt, Amerika, Israel oder China, aber sicherlich nicht
Deutschland. *

Rolle im Innovationssystem

Als Car Sharing Anbieter ist die Konkurrenz auf dem deutschen Markt bereits relativ hoch.
Zwar hatte sich das Startup im Bezug auf das Geschaftsmodell von den anderen Anbietern
differenziert, dennoch schéatzten die Investoren die Idee als kritisch ein. Auch die
Zusammenarbeit mit den Stadten erwies sich aufgrund der Parkgeblhr als eine
Herausforderung. Somit ist das Geschaft nach knapp einem Jahr insolvent gewesen.
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W22 | Gesundheit: Datenanalyse von Geschéaftsdaten durch kinstliche Intelligenz

Firmenstandort Hamburg
Grindungsjahr 2015
Mitarbeiter 4
Umsatz k A.€

Wertversprechen Durch ein Zusatzgerat fur MRT Geréte konnen Ultraschallbilder des
Herzens von ungeborenen Kindern erzeugt werden.
Finanzierung Staatliche Fordermittel, Privater Investor

Herausforderung Raumlichkeiten, Schnelligkeit

Griundungsgeschichte

Das Startup entstand 2012 im Rahmen von Forschungsarbeiten im Medizintechnik Bereich. Ein
Forscher aus der Radiologie fiihrte diverse Versuche an schwangeren Schafen durch. Eine der
Versuchsideen war unter anderem anhand von Ultraschall, Herzbilder von ungeborenen
Schafen zu erzeugen. In diesem Rahmen wurden mehrere Tests durchgefiihrt und es entstand
damals schon zeitnah ein Proof of Concept. 2015 entschloss sich der Griinder zusammen mit
einem Kollegen eine Ausgriindung des Forschungsprojektes anzustreben und einen EXIST
Forschungstransferantrag zu stellen. Im gleichen Zuge holten sie sich noch zwei weitere
Mitgrunder an Bord. Der EXIST Antrag wurde genehmigt und seitdem wird bereits an dem
Projekt geforscht bzw. an dem Aufbau des Startups gearbeitet. Das Griinderteam bestand damit
von Beginn an aus 7 Personen, wobei drei Personen operativ tétig sind.

Die Idee des Startups bestand darin ein Zusatzgerat zu bauen, dass das MRT synchronisiert, um
eine fetale Herzbildgebung am Menschen durchfiihren zu kénnen. Fir erwachsene Menschen
kann dies ganz leicht anhand eines EKGs durchgefuhrt werden. Dazu werden Ublicherweise
Elektroden aufgeklebt, was im Fall eines ungeborenen Babys nicht méglich ist. Durch das
Zusatzgerat wird durch einen Art Ultraschall der Herzschlag des Babys im Bauch der Mutter
detektiert sowie Einzelaufnahmen oder hochaufgeldste Herzvideos des fetalen Herzens erzeugt.

Die Methode des Startups soll als Differenzialdiagnose dazu dienen, erste Untersuchungen bei
schwangeren Frauen, beispielsweise vom Frauenarzt, noch einmal zu bestatigen. Als
erwachsener Mensch besteht die Chance bei einer eventuellen Herzkrankheit, sich von
verschiedenen Arzten ber Ultraschall, Rontgen, MRT, CT usw. mehrere Meinungen
einzuholen und vor allem unterschiedliche Bilder erzeugen zu lassen, die am Ende von einem
Experten miteinander verglichen werden kénnen. Bei ungeborenen Babys gab es bis dato nur
den Ultraschall beim Frauenarzt. Das Zusatzgerat des Unternehmens verhilft somit sozusagen
zu einer zweiten bildgebenden Modalitdt, die im Falle eines tatsdchlichen Herzfehlers des
Babys dazu verhelfen kann, dass Arzte schon vor der Geburt auf eine direkte OP nach der
Geburt eingestellt werden kénnen.
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Die ersten 2,5 Jahre hatte das Startup seinen Arbeitsplatz in Universitatsraumlichkeiten.
Mittlerweile ist das Startup in eine Einrichtung gezogen, die aus einer Kooperation mit der Stadt
Hamburg und der Klinik Krankenkasse eines groRen Medizintechnik Herstellers besteht, die
Burokapazitaten an Startups vermietet.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das aktuelle Konzept des Geschéaftsmodells ist zwar immer noch am Anfang der Entwicklung,
aber die Idee besteht derzeit aus einem reinen B2B Business, das vorsieht, die Produkte an
Krankenh&user und Praxen zu verkaufen. Mit Hilfe des Gerates soll deren Bildgebung durch
MRT erweitert werden.

Umsatz generiert das Unternehmen aktuell noch nicht. Nach Angaben des Griinders ist das Ziel
in 1 bis 1,5 Jahren Umsatz zu erwirtschaften.

Derzeit sieht das junge Startup grofe Medizintechnikunternehmen noch nicht als
Wettbewerber, sondern eher als Kooperationspartner. Viele haben groRes Interesse, mit dem
Startup exklusiv zusammenzuarbeiten. Hier zeichnet sich erst in nachster Zeit ab, welche
Strategie das Startup wéhlt und mit welchem grofRen Unternehmen kooperiert wird. Wichtige
Partner sind vor allem auch Universitatskliniken, die anhand des Prototyps diverse Messungen
und Tests durchftihren. Aktuell liefern Zulieferer dem Startup wichtige Komponenten fiir das
Produkt und es wird von den Grundern selbst zusammengebaut. In Zukunft soll dies ein
Industrialisierter tibernehmen, der das Produkt mit dem Zulieferer zur Produktreife bringt.

Nach Angaben des Grunders wurde bereits ein Patent angemeldet und auch erteilt, es schwebt
derzeit nur noch in der Finalisierungsphase. Auf der anderen Seite gibt es allerdings vier trade
secrets, die das Unternehmen nicht verrét und auch nicht als Patent offenlegen wird, um die
Idee tatsachlich einzigartig zu halten.

Unternehmensstrategie

Derzeit existiert noch keine Exit Strategie, allerdings kann sich der Griinder auch nicht
vorstellen das Unternehmen zu verkaufen und damit sein gesamtes, im Unternehmen
gespeichertes, Wissen.

Finanzierung
Die ersten 2,5 Jahre wurde das Startup Uber staatliche Fordermittel finanziert. Diese sind
mittlerweile ausgelaufen und es kam ein privater Investor dazu.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Nach Auffassung des Griinders war EXIST als staatliche Forderung ein allgemein gutes
Programm. Er bemangelt allerdings, dass Raumlichkeiten, PCs, Software, etc. leider nicht vom
Programm selbst gestellt werden. Hierbei ist ein Griinderteam auf die Universitat angewiesen,
was ein Problem hinsichtlich Platz und auch Schnelligkeit fir Anschaffungen bedeutet.
Schnelles arbeiten wird dadurch deutlich gehemmit.
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,, Es gibt ja gewisse Richtlinien, die auch das einfach vorschreiben. Das ist ja
eine 100%-ige Forderung, die an die Uni geht. Und die Uni stellt dann die
Leute ein. (...) Ich glaube die Uni muss Zusicherung abliefern, dass wir
geregelt sind bzw. das Raume vorhanden sind und so weiter. Ja vielleicht
musste man sich allgemein mal mit den EXIST Verantwortlichen treffen und
das besprechen. Das ist auf jeden Fall immer eine Herausforderung. “

Als Medizintechnik Startup muss viel erst entwickelt, getestet und lizensiert werden, bevor man
mit einem fahigen Prototyp Uberhaupt an den Markt gehen darf. Einerseits bedarf dies langer
Entwicklungszyklen und zum anderen muss nach Angaben des Griinders auch viel und eng mit
der Ethik-Kommission zusammengearbeitet werden, um sicherzustellen, dass keine Grenzen
uberschritten werden. Dies ist fur ein Startup, das getrieben wird schnell zu sein ,,schon eine
sehr hohe Hiirde . Allerdings glaubt der Grinder, dass dies eine gewisse Absicht vor allem
von Seiten der groBen Medizintechnikunternehmen ist, da sie sich hiermit schitzen, dass junge
Unternehmen ohne weiteres in ihren Bereich eindringen. Hier schlagt der Griinder folgendes
Vor:

,, Was vielleicht interessant wdre, vor allem im Rahmen des EXIST
Programms... Ich glaube, dass viele EXIST Leute immer wieder mit denselben
Problemen konfrontiert werden. Jedes Medizin-Startup hat diese Probleme —
es hat diese regulatorischen Probleme, es hat diese ganzen Regelwerke
immer wieder zu durchlaufen. Und ich habe das Gefiihl und ich bin mir relativ
sicher, dass das Rad jedes Mal wieder neu erfunden wird in dem Rahmen.
Jede Firma macht das dann ja wieder neu flr sich, mit anderen Beratern mit
eigenen Leuten, die sie einstellen noch einmal neu. Und ich glaube das viele
von diesen Dingen im Rahmen von EXIST erschlagen werden kénnen, indem
man sagt, man baut so ein Art Inkubator im Rahmen von EXIST, wo man sagt,
ihr habt eine tolle Idee, die bringt man in X Stadien von Prototypen bis dahin
und parallel machen wir mit euch Workshops, dass das Ganze auch
regulatorisch und im Normbereich passt.

Der Mitgriinder berichtet, dass der High-Tech Grinderfond (HTGF) damals nicht investieren
wollte, da das Produkt fir einen Nischenmarkt bestimmt ist und somit zum einen die
Ansprechperson nicht unbedingt gepasst hatte und zum anderen ein schneller Exit, der meist
beim HTGF gefordert wird, so nicht méglich gewesen ware und ist — obwohl das Produkt einen
groRen und durchaus positiven Unterschied fur MRT Hersteller auf dem Markt bringen kann,
da diese Gerate mittlerweile alle relativ gleich gut sind.

Rolle im Innovationssystem

Disruptive Ideen kommen sehr oft von Startups. Es sind Ideen, die eine grof’e Veranderung
bewirken kénnen. GroRe Firmen versuchen Uber Startup Programme am Puls der Zeit zu sein,
um zu verstehen, was gerade auf dem Markt passiert oder (ber Startups einfach mal Dinge
auszuprobieren und ganz anders zu machen. , Geschwindigkeit ist ein riesen Thema.* Ein
Startup kann relativ schnell die Richtung &ndern im Gegensatz zu einem grofen Unternehmen.
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Abbildung 65: W22 - Rolle im Innovationssystem
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W23 | IKT, Finanzen: Asset Management - Digitale Vermdgensverwaltung

Firmenstandort Miinchen und London
Grindungsjahr 2014 (Marktstart 2015)
Mitarbeiter 85 Mitarbeiter (2018)
Umsatz Keine Angaben

Wertversprechen Das Startup ist ein digitaler Vermdgensverwalter mit Erlaubnis der
BaFin. Mittels einer eigenen Risikomanagement-Technologie
werden ETF-Portfolios individuell und vollumfanglich verwaltet.

Finanzierung Gesamtfinanzierung von 41 Millionen Euro in Form von Venture

Capital (Investoren: BlackRock, HV Holtzbrinck Ventures und
Tengelmann Ventures)
Herausforderung Zu wenig Fachkrafte

Griundungsgeschichte

Das in Miinchen und London ansassige Unternehmen wurde im Jahr 2014 gegrundet. Drei der
Grinder kannten sich aus ihrer gemeinsamen Zeit bei Goldman Sachs bevor sie sich
entschieden, eine digitale Vermogensverwaltung zu griinden. Der vierte Griinder und
Mastermind hinter der Risikomanagement-Technologie ist Professor fir Finanzokonometrie
und Direktor des Center for Quantitative Risk Analysis an der Ludwig-Maximilians-Universitat
in Minchen.

Die Grinder wollen Kklassischen Privatanlegern durch den konsequenten Einsatz von
Technologie und kostenglinstigen Anlageprodukten eine attraktive Alternative zu faktisch
unverzinsten Sparblichern und Uberteuerten Fondsmanagern bieten. Eine professionelle
Vermogensverwaltung stand bislang ndmlich nur Privatanlegern mit einem Vermdgen von tber
einer Million Euro zur Verfugung. Das Unternehmen will die Vermoégensverwaltung
demokratisieren und auch klassischen Privatanlegern endlich einen langfristigen
Vermogensaufbau ermdglichen.

Das Konzept funktioniert, die Nachfrage ist da: Nur zweieinhalb Jahre nach Marktstart
verwaltet das Startup bereits mehr als eine Milliarde Euro von Uber 40.000 Kunden aus
Deutschland, Osterreich, Schweiz und GroRbritannien.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Unternehmen arbeitet in Deutschland auf Grundlage einer BaFin-Erlaubnis, in
GroRbritannien hat das Fintech eine FCA-Erlaubnis. Damit ist das Startup ein regulierter
Vermogensverwalter, der die Kundengelder vollkommen eigenstandig und im Sinne der
Anleger verwalten darf. Im Wesentlichen besteht das Geschaftsmodell aus drei Bausteinen:
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1. Das Unternehmen ermittelt die individuelle Risikoneigung und -tragfahigkeit der
Anleger gemél eines WpHG-Bogens und empfiehlt auf dieser Basis eine von 23
Risikoklassen. Jeder Kategorie ist ein ganz konkretes Verlustrisiko zugeordnet.

2. Jedem Kunden wird ein auf seine individuelle Risikoneigung zugeschnittenes, global
diversifiziertes ETF-Portfolio zusammengestellt. Dabei werden aus dem fur
Privatinvestoren zugénglichen ETF-Universum die besten ETFs nach quantitativen und
qualitativen Kriterien aus (u.a. Kosten, Liquiditat, Replikationsmethode, Tracking
Error, steuerliche Einfachheit) ausgesucht.

3. Die ETF-Portfolios werden mithilfe einer eigens entwickelten Risikomanagement-
Technologie rund um die Uhr im Blick behalten. Auf diese Weise sorgt das Startup
dafur, dass der Kunde nicht unter seine individuell festgelegte Verlustgrenze rutscht.
Signalisieren die Projektionen eine drohende Verletzung der Risikovorgabe, werden die
Portfoliogewichte automatisch angepasst. Anleger konnen die Entwicklungen in ihren
Portfolios jederzeit online und via App nachvollziehen.

Fur diesen Service erhebt das Startup eine fixe Gebuhr von 0,75 Prozent des durchschnittlich
verwalteten Vermoégens im Jahr — zzgl. der Kosten fir die ETFs — und ist damit um ein
Vielfaches gunstiger als aktiv gemanagte Fonds. Der Mindestanlagebetrag betragt 10.000 Euro.

Bei Fragen zum Geschaftsmodell, zur Anlagephilosophie oder zum Portfolio ist das
Unternehmen jederzeit Giber eine Kundenhotline erreichbar, tiber die man je nach Fragestellung
direkt mit dem zusténdigen Fachexperten im Minchner Headquarter verbunden wird. Zudem
bietet das Startup regelmé&Rig Webinare, Newsletter und Infoabende, in denen es den Service
vorstellt und das Thema Risiko transparent macht. Die Kunden werden hauptsachlich tber
persdnliche Empfehlungen und digitales Marketing gewonnen (Google AdWords, Facebook,
Twitter).

Unternehmensstrategie

Das Ziel des Startups ist es, der fiihrende digitale Vermogensverwalter in Europa zu werden.
Aullerdem wollen wir uns als die préferierte européische B2B-Plattform fir digitale
Vermdgensverwaltungs-Losungen etablieren. Wir setzen also nicht nur auf unser B2C-
Geschaft mit Privatkunden, sondern bieten auch technische Lésungen fir andere
Finanzinstitute, Banken und Unternehmen. So kooperieren wir seit September 2017 mit der
ING-DiBa, die unseren Service ihren acht Millionen deutschen Kunden anbietet. Dabei ist unser
Angebot vollstandig in die technische Infrastruktur der Bank integriert. Wahrscheinlich handelt
es sich hier um eine der wenigen Bank-Fintech-Kooperationen, iber die beide Seiten von
Anfang an Geld verdienen. Eine weitere Kooperation haben wir mit der Finanzsparte von
Siemens: Siemens Private Finance empfiehlt seinen deutschen Mitarbeitern, das Startup fir die
private Altersvorsorge zu nutzen.

,, Fur den Ausbau unseres B2B-Geschéfts haben wir im Juni 2017 BlackRock
als Partner und signifikanten Minderheitsaktionar gewonnen, der uns viele
Tiren in die europdische Finanzindustrie Offnet. Gemeinsam haben wir
bereits die Digitaltochter der Santander-Gruppe, Openbank, als B2B-Partner
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gewonnen, fir die wir eine individuelle White Lable-Ldsung entwickelt
haben. Wahrend das Unternehmen die technologische Infrastruktur fir den
digitalen Vermégensverwalter mit dem Namen “Invertimos por ti” (“Wir
investieren fiir Dich”) gebaut hat, liefert BlackRock die strategische Asset

Allocation fur die Openbank-Portfolios.

Finanzierung

Das Startup verfiigt Gber eine Gesamtfinanzierung von 41 Millionen Euro. Die Investoren sind

neben BlackRock auch Tengelmann Ventures und HV Holtzbrinck Ventures.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Fur eine junge Firma sind zu Beginn vor allem administrative und rechtliche Probleme eine der
grolRten Herausforderungen. Die Grunder haben h&ufig keine praktische Erfahrung in der

Fuhrung eines Unternehmens und bendtigen meist einen Berater:

., Auf einen Fintech-Grinder kommen zu Beginn viele administrative und
rechtliche Fragestellungen zu. Das beginnt bei der Entscheidung Uber die
eigene Rechtsform. Als digitaler Vermdgensverwalter mussten wir uns aber
auch um eine Erlaubnis der BaFin kiimmern — mit allen Anforderungen und
Vorschriften, die auch klassische Vermdgensverwalter erfullen mussen.
SchlieRlich gibt es in Deutschland keinen Sandkasten flr Fintechs. Fir einige
notarielle Angelegenheiten braucht man hier in jedem Fall rechtlichen Rat,
dafur haben wir uns sehr friih einen eigenen Mitarbeiter an Bord geholt. Das
alles kostet natiirlich auch Geld. Man braucht also eine gute
Anschubfinanzierung, damit man schnell aus den Startlchern kommt. Erst
wenn die ersten Weichen gestellt sind, schafft man Ublicherweise den Sprung
auf den Radar groflerer Investoren. *

,, Die meisten Start-Ups sind in ihren ersten Jahren auf eine Finanzierung
durch Investoren, Risikokapitalgeber oder Business Angels angewiesen.
SchlieBlich startet man als Startup bei null: Man muss parallel in seine
Technologie, in die eigene Markenbekanntheit, in Kundenwachstum und
vielleicht sogar schon in die internationale Expansion investieren.
Gleichzeitig muss man aber auch als Startup schon Kosten tragen. Die
Kostenguote ist an einem Standort wie Miinchen natirlich alles andere als
nebensachlich — Steuern, Lohnnebenkosten, Mieten um nur einige Posten zu
nennen. Das ist allerdings nicht nur negativ. Schlie8lich geniellen wir dank
all dieser Ausgaben und Vorschriften auch ein stabiles Umfeld, in dem wir
nachhaltig erfolgreich sein konnen.

Es ist auch sehr wichtig, ein angemessenes Programm zur finanziellen Unterstiitzung zu
schaffen:
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AuRerdem haben Unternehmen heutzutage Schwierigkeiten, professionelle und spezialisierte
Mitarbeiter zu finden. Langfristige Bildungsprogramme werden fur die gesamte Wirtschaft,
also auch fir Start-ups, von Vorteil sein:

. Ich glaube, dass man gar nicht so stark zwischen Startups und etablierten
Unternehmen unterscheiden sollte. Viel eher sollte die Politik sich darauf
fokussieren, attraktive Rahmenbedingungen flir die gesamte Wirtschaft zu
schaffen. Ein essentielles Thema ist hier meines Erachtens das Thema
Ausbildung und Forderung von Nachwuchs- und Fachkréften. Es ist in
Deutschland inzwischen wirklich schwierig einen guten Softwareentwickler
zu finden. Hier muss die Politik mehr Bildungsprogramme initiieren, die eine
Karriere in diesem Bereich erleichtern und attraktiver machen.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Der befragte CTO halt Deutschland flr ein attraktives Grinderland, das viele Innovationen
besonders im Ingenieurwesen hervorgebracht hat. Insbesondere Minchen, Berlin, Hamburg
und Frankfurt seien hierbei Vorreiter. Nicht nur nationale Investoren unterstiitzen junge
Unternehmen, auch flr internationale VCs ist Deutschland attraktiv. Das ist nicht zuletzt der
stabilen politischen Situation und der grofRen Rechtssicherheit in Deutschland zu verdanken.

An die Innovationskultur, wie man sie aus den USA kennt, kdme Deutschland jedoch nicht ran.
So sei beispielsweise die Flihrungsriege von weltweit fiihrenden Unternehmen wie Facebook,
Google und Amazon deutlich jiinger als die von deutschen Dax-Unternehmen wie Siemens und
ThyssenKrupp. Die amerikanische Kultur ermutige Innovationen und globalen Pioniergeist.

Rolle im Innovationssystem

Innovative Start-ups, kleine Unternehmen oder Selbststandige sollten gleichbehandelt werden.
Sie alle spielen eine individuelle Rolle im Innovationssystem. Fur Startups und Handwerker
sollten die gleichen gesetzlichen Vorschriften gelten, die Innovationen und Wachstum
ermdglichen und beférdern.
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W24 | IKT, Lebensmittel: Agricultural B2B Distribution Platform

Firmenstandort Minchen
Griundungsjahr 2017

Mitarbeiter 11-50 Mitarbeiter (2018)
Umsatz k. A. €

Wertversprechen Das Startup dient allen Marktteilnehmern als ein Medium zur
Kommunikation, Informationsbeschaffung, Abwicklung und
Verwaltung im Agrarhandel.

Finanzierung Privatinvestoren
Herausforderung Vertrauen der Marktteilnehmer, Regulierungen, Zugriff auf externe
Daten

Griundungsgeschichte

Die Idee fur das Startup entstand aus einem eigenen Problem heraus, im Jahr 2012, bei dem
Versuch fir den elterlichen Betrieb online Betriebsmittel einzukaufen. Wahrend des
Informatik-Studiums lernten sich die Grunder kennen und erkannten die Lucke. Nach ersten
Gespréachen daruber mit Familie und Freunden war schnell klar, dass eine Losung gefunden
werden muss. Zu dieser Zeit war es im privaten Bereich bereits méglich nahezu alles online zu
erledigen, jedoch zeichnete sich der Einkauf von landwirtschaftlichen Betriebsmitteln immer
noch durch einen extrem hohen Aufwand und die Nutzung von Faxgerédten sowie scheinbar
endlosen Papier-Dokumenten aus.

So begann die Konzeptions- und Planungsphase der Plattform. Sie wurde ber 3 Jahre in enger
Zusammenarbeit mit Landwirten und Landhandlern entwickelt. Die meisten sind kleine bis
mittelgrol3e Betriebe und regional angesiedelt. Dennoch arbeitete das Startup auch mit gréf3eren
Landwirten in Nord- und Ostdeutschland zusammen, um ein Produkt zu entwickeln, das die
Bedurfnisse aller Landwirte widerspiegelt, um die Vision des Unternehmens zu verwirklichen,
ein europaweites Netzwerk an Landwirten und Landhandlern aufzubauen. Bereits in der friihen
Konzeptionsphase waren sie aktiv mit eingebunden und haben den gesamten
Entwicklungsprozess mit ihrem Know-How und ihrer Branchenkenntnis unterstiitzt.

Der Geschaftsfuhrer und Mitgrunder ist auf einem Milchviehbetrieb aufgewachsen und hat im
Anschluss Wirtschaftsinformatik an der TU Minchen studiert. Er hat viel praktische Erfahrung,
sowohl in der Landwirtschaft als auch im Bereich der Softwareentwicklung. Somit verfugt er
uber ein weitreichendes technologisches Wissen sowie ein natiirliches Verstandnis fir die
Landwirtschaft. Der Grinder arbeitet seit funf Jahren an dem Unternehmen, war Teil
internationaler Férderprogramme fir Startups und kann somit auf ein sehr breites Netzwerk in
der Agrarbranche und tiefgrindige Erfahrung im Bereich Business Development und
Strategieentwicklung zurlickgreifen.
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Aktuelles Geschaftsmodell

Die Vision ist eine Gemeinschaft von Landwirten und Landhandlern - unabhéngig ihrer Grofie
oder Region - die zusammen die Herausforderungen des digitalen Wandels bewéltigen. Dafur
entwickelt das Startup eine Losung fir alle Landwirte und Landh&ndler, mit der sie
zusammenarbeiten, sicher Informationen austauschen und somit mit der rasanten Entwicklung
der Digitalisierung Schritt halten kénnen. Ziel ist es, bestehende Strukturen, Beziehungen und
Prozesse, die noch per Telefon und Fax abgewickelt werden, auf digitaler Ebene abzubilden.
Es geht darum, die Beziehung zwischen Landwirt und Landhé&ndler zu erhalten und zu starken,
um wettbewerbsféhig zu bleiben.

Das Unternehmen ermdglicht Landwirten den Zugriff auf mehr verifizierte Landhandler. Durch
die Mdoglichkeit des zeit- und ortsunabhangigen Einkaufs von landwirtschaftlichen
Betriebsmitteln haben Landwirte mit dem Startup die Mdéglichkeit, Zeit und Geld zu sparen.
Zusatzlich konnen sie Verbesserungspotentiale in ihrem eigenen Betriebsmitteleinkauf
erkennen und durch die wachsende Gemeinschaft der Landwirte von einer steigenden
Markttransparenz und Vergleichsdaten profitieren. Die Nutzung der Plattform ist fur Landwirte
jederzeit kostenlos.

Das Startup bietet Landhéndlern die Mdéglichkeit, ihre Geschaftsprozesse zu digitalisieren und
somit gegenuber der groRen Industrie wettbewerbsfahig zu bleiben. Landhéndler kénnen mit
der Plattform ihr Serviceangebot flr ihre Kunden um eine digitale Komponente erweitern, so
die Kundenbindung starken und/oder ihr Geschaftsgebiet erweitern. Durch die effizientere
Bearbeitung eingehender Anfragen kdnnen sie Zeit und Kosten sparen. Zusétzlich erhalten sie
aussagekraftige Analysen und Auswertungen Uber ihre eigenen Leistungen. Durch das
attraktive Partnerprogramm des Startups haben Landhéandler die Mdglichkeit, die Plattform
kostenlos zu nutzen.

Hersteller kdnnen mittels der Informationen Uber die Bedurfnisse der Landwirte ihre
Produktions- und Marketingaktivitaten optimieren und die Effektivitidt dieser MaRnahmen
messen. Vor allem kleine und mittelgroBe Hersteller haben mit dem Unternehmen die
Maoglichkeit, ihre Reichweite und Sichtbarkeit bei den Landwirten zu erhdhen. Fur Hersteller
ist dieser Service kostenpflichtig.

Unternehmensstrategie

Das Modell fokussiert Skalierbarkeit. Man will eine Plattform entwickeln, die den digitalen
Austausch von Informationen ermdglicht und nicht selbst als Handler auftreten. Das Potential
des Einzelnen steigt durch das Wachstum der Community auf der Plattform. Entsprechend plant
das Unternehmen, in den ndchsten Jahren bereits erste Schritte ins Ausland zu machen. In 5
Jahren will das Startup neben Deutschland und Osterreich in Holland, Danemark, Frankreich,
Belgien, Slowenien und Tschechien verfiigbar sein.

Finanzierung

Zu den wichtigsten Grundlagen des Startups gehort dessen Neutralitit und Flexibilitat. Das sei
eines der Beweggrinde gewesen, weswegen die Firma gezielt private Investoren angesprochen
und Beteiligungen von Industrie und Handel von vornherein ausgeschlossen hat. Nach Ansicht
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des Griinders sei es entscheidend, dass die Plattformentwicklung unabhangig von einem Partner
aus der Industrie sei, der moglicherweise Interesse daran hat, die Plattform zur Vermarktung
eigener Produkte zu verwenden.

Ab einem gewissen Punkt soll sich das Unternehmen durch kontinuierliches Wachstum selbst
finanzieren. Bis dahin seien weitere Gelder notwendig, um mit dem Unternehmen zu wachsen
und die Vision international auszubauen. Sobald der Zeitpunkt gekommen ist, mit dem Startup
in andere Ldander zu expandieren, will die Firma mit professionellen Venture Capital
Unternehmen zusammenarbeiten.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Fur das Unternehmen besteht eine Herausforderung darin, Vertrauen und einen festen Platz im
Markt zu gewinnen. Die Partner waren mit dem Produkt nicht vertraut und waren an eine andere
Art von Arbeit gewohnt:

,,die Parteien im Agrarhandel sind mit digitalen Prozessen im Arbeitsbereich
noch nicht so vertraut. Somit fehlt es an Vertrauen und Wissen (ber die
Vorteile, die sie durch die Digitalisierung eigener Prozesse haben. Umso
wichtiger ist es, dass man durch die Digitalisierung keine neuen Strukturen
aufbaut, sondern bekannte Prozesse effizienter abbildet.

In der ersten Phase der Griindung hatte das Unternehmen mit den gewdhnlichen administrativen
Prozessen zu kampfen. Jedes Startup muss von Beginn an viele birokratische und rechtliche
Vereinbarungen und Entscheidungen treffen, ohne dass die Grunder die notwendige Erfahrung
mitbringen. Das kann spéter zu Problemen fuhren:

., Ein grofles Problem in der Griindungsphase ist, dass die Griinder bei der
Erstellung der ersten Vertrage auf sich alleine gestellt sind. Somit haben
diese Vertrage naturlich einen eher unprofessionellen Charakter und sind
fehleranfallig. Mitarbeitervertrage, Mitarbeiterbeteiligung, etc. werden von
den Griindern haufig basierend auf Informationen aus dem Internet selbst
erstellt. Das kann im Laufe des Firmenwachstums zu Problemen fiihren. Hier
ware es sehr praktisch, wenn Griinder auf eine Datenbank zugreifen kdnnten,
die professionelle Vorlagen fur die Erstellung der ersten (standardisierten)
Vertrage enthélt. Sobald es um wichtigere Vertrdge geht wie z.B.
Mitarbeiterbeteiligungen oder Investitionen, braucht man definitiv einen

‘

Anwalt oder entsprechenden Spezialisten. *

Es ist die Idee des Grunders, junge Unternehmen mit einer Datenbank zu unterstutzen, die
genau solche Vertragsvorlagen enthalt, die man im Laufe der ersten Griindungsphase definitiv
benotigt. Weiterhin hélt es der Grinder des Agrar-Startups fir sehr hilfreich, wenn es eine
Informationsquelle im Agrarbereich gébe, auf die Bauern in Deutschland zurtickgreifen kénnen
(Single Source of Truth):

., Ein Ziel unserer Plattform ist es, eine zentrale Informationsquelle fur die
Landwirtschaft zu werden. Unsere Plattform ist nach auen geschlossen und
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wir gewahren nur Landwirten Zugriff, so dass wir sicherstellen kdnnen, dass
Landwirte ihre Daten ausschliellich mit anderen Landwirten teilen. Um
unser Angebot an Informationen weiter auszubauen wére es wahnsinnig
hilfreich, wenn es digitale Schnittstellen zu 6ffentlichen Datenbanken wie z.B.
die Pflanzenschutzmitteldatenbank des BVL geben wirde. Diese Datenbank
ist zwar 6ffentlich zuganglich und man kann die Daten gegen eine monatliche
Gebihr in Form einer Access Tabelle erwerben, es ist aber nicht moglich,
uber digitale Schnittstellen diesen Datenaustausch zu automatisieren. Ein
weiteres Beispiel waren Schnittstellen zu statistischen Bundesamtern zur
automatisierten Verifizierung der Landwirte.

Der Zugriff auf solche Informationen ist jedoch aufgrund von Datensicherheitsproblemen
kompliziert. Der Griinder weist darauf hin, dass das Datenschutzgesetz die Vereinfachung von
Geschéaftsprozessen ermdglichen sollte:

., Was ich brdiuchte, ware eine Mdglichkeit, die Daten, die von unseren
Nutzern eingetippt werden, automatisch zu verifizieren. Hierflr ware eine
Schnittstelle zu den statistischen Bundesamtern notwendig, denen ich diese
Informationen schicke, um sie dort abzugleichen. Selbst wenn ich Nutzer aktiv
darauf hinweise und sie die Nutzung ihrer Daten zu Verifizierungszwecken
bestatigen, ist das aus Datenschutzgriinden verboten. Hier frage ich mich oft,
wo hier das Problem liegt. Ein Nutzer, der sich auf unserer Plattform fur
einen Account registriert, weil}, dass er von uns verifiziert wird. Diese
Verifizierung mochte ich gerne auf staatlicher Ebene durchfiihren, nicht mit
irgendeiner privaten Institution. Weiterhin habe ich nicht vor, Informationen
abzufragen, sondern vom Nutzer angegebene Daten zu validieren. Die Tiren
zum Mdglichmachen solcher Prozesse sind hier allerdings leider komplett
verschlossen. Und das sind halt Hindernisse, die uns das Leben nicht
unbedingt leichter machen. “

Einschatzung zum Standort Deutschland

,,Das Volumen von 23 Mrd. Euro fur landwirtschaftliche Betriebsmittel in
Deutschland ist ziemlich konstant. Wir haben es zwar mit einem konstanten
“Bauernsterben” zu tun. Das bedeutet allerdings nur, dass sehr kleine
Bauern ihren Betrieb aufgeben und ihre Hektarflache von groReren Betrieben
tbernommen wird. Diese Entwicklung ist fur die Plattform sehr vorteilhaft,

da Zeit- & Kosteneinsparungen starker sind bei gréfReren Landwirten.

Rolle im Innovationssystem

Der Griinder des Startups ist der Meinung, dass die Rolle von Startups darin besteht, ein hohes
Risiko eingehen zu kdnnen, um disruptive Technologien zu entwickeln und diese am Markt zu
etablieren. GrofRe Unternehmen sind nicht in der Lage, solche Risiken einzugehen. Startups
sollten dabei unterstiitzt werden, neue Denkweisen und neue Lésungen zu entwickeln und diese
zu testen. Teil des Testens ist es, aus Misserfolgen zu lernen. Diese Mentalitat sollte sich bei
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Investoren in Deutschland noch sehr viel stérker etablieren, da ein Startup nur dadurch disruptiv
sein kann, indem es aus Fehlern lernen kann/darf.

Kultur

[ Universitat ]

A s —
[ Mitarbeiter y—— W24 / Staat ]
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413G
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Umgang mit Scheitern

Abbildung 67: W24 - Rolle im Innovationssystem
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W25 | Health Tec: SaaS zur Entlastung der Therapeuten in der Rehabilitationsbetreuung

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2016
Mitarbeiter 11-25
Umsatz k. A. €

Wertversprechen Das Unternehmen entwickelt eine Software fir
Rehabilitationskliniken, die es ihnen ermdglicht, Patienten digital zu
betreuen — sowohl in der VVorsorge, wahrend des Krankenhaus- und
Rehaaufenthaltes als auch in der Nachsorge.

Finanzierung Staatliche Fordermittel, Business Angel, VC

Herausforderung Antrag der staatlichen Fordermittel, Foderalismus in Deutschland,
DSGVO, Internet in Kliniken

Griundungsgeschichte

Das Unternehmen besteht aus drei Griindern, die alle schon Grindungserfahrung hatten. Die
zahlreichen Grundungserfahrungen, sowie vorzeigbare Exit-Erfolge kamen dem Unternehmen
stark zugute in Bezug auf Fordergeldzusagen. Das Startup wurde durch privates Geld der
Grinder 2016 als GmbH gegriindet.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Geschéaftsmodell basiert auf einer Software fir Rehabilitationskliniken. Anhand dieser
Software kann der Patient in der VVor- und Nachsorge digital betreut werden, sprich nicht nur
innerhalb der Klinik sondern auch auferhalb wie beispielsweise zu Hause. Der Content
innerhalb der Software besteht aus Seminaren, Vortrdgen, Bewegungsubungen und
Therapietbungen, die ein Patient ansehen und nachmachen kann. Die Fortschrittsdaten bzw.
der Therapieerfolg des Patienten werden dabei im Cockpit der Einrichtung gespeichert — was
er macht, wie lange er es macht, wie viel er macht, wie erfolgreich er es macht. Das Produkt
dient dartiberhinaus als ein Kommunikationstool zwischen der Einrichtung, Therapeuten und
Patienten.

Als B2B Modell, oder wie es der Griinder auch nennt ,B2B2C* wird die digitale
Softwareldsung der Klinik oder Reha-Einrichtung angeboten.

Neben Rehabilitationseinrichtungen sind wichtige Partner des Unternehmens vor allem die
jeweiligen Kostentréger.
Unternehmensstrategie

Die geplante Strategie ist es das Unternehmen auf langere Frist gewinnbringend am Markt zu
etablieren und groR3ter Anbieter in Deutschland zu werden. Ob die Strategie so eingehalten wird,
kann sich erst im Laufe der Jahre zeigen und moglicherwiese auch &ndern.
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Finanzierung

Die drei Griinder haben die Griindung des Startups bzw. der GmbH selbst finanziert. Ungefahr
eineinhalb Monate spéter wurde eine erste Investitionsrunde von Business Angels und einem
Investmentfond abgeschlossen. Die Zusage fir eine staatliche Férdersumme erfolgte bereits,
allerdings wurde sie noch nicht abgerufen. Eine weitere FOrderung steht kurz vor dem
Abschluss.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Nach Auffassung des Mitgrinders ist der Antrag auf staatliche Fordermittel, vor allem auf
héhere Summen, so komplex, dass man beim ersten Mal und ohne Berater Fehler machen
wirde. Zudem dauert der ganze Prozess der Beantragung und Auszahlung der Gelder
zusammen ca. bis zu 1,5 Jahre, die flr ein junges Unternehmen recht lange sind. Aus
Controlling Perspektive darf nach Meinung des Griinders mit vielen Fordermitteln gar nicht
gerechnet werden. Zudem muss der Businessplan ausgeweitet werden.

Die Datenschutzthematik hat das Unternehmen laut Griinder wenig betroffen, da sich das
Startup in dieser Hinsicht vorher schon gut aufgestellt hatte. Allerdings sind die Kunden des
Startups stark verunsichert, ob sie weiterhin mit dem Unternehmen zusammenarbeiten dirfen.

,,Die Nadel im Heuhaufen finden. So das heifst die Unsicherheit beim Kunden
durch diese dann extremen Strafen, wenn ich irgendwann nicht eingehalten
habe. Irgendwo kann man es ja verstehen, bloR man weil} nicht genau was
man darf und nicht. In der KiTa bei meinen Kindern, da fangt die KiTa jetzt
an von den Fotos die Gesichter zu schwdrzen... *

Ein groRes Problem ist fur das Startup, dass wenig deutsche Kliniken Internet haben bzw. dass
das Internet sehr langsam ist.

Einschatzung zum Standort Deutschland

In Deutschland scheint der Innovationsgedanke im Vergleich zu anderen Landern noch nicht
vollends etabliert zu sein. Vor allem was den Bereich Gesundheit angeht z.B. in Amerika,
China, Neuseeland oder Australien, ist dies dort ganz anders etabliert, da dort Innovation
gefordert wird. Der Mitgrinder begriindet dies mit der psychologischen Einstellung in
Deutschland. So herrscht in Deutschland beispielsweise die Denkweise, dass der Arzt alles
besser weil} — gerade bei der &lteren Generation. Der Ursprung des Problems liegt mai3geblich
darin, dass Deutsche dazu tendieren, erst einmal das Negative zu sehen.

,, Und dahingehend ist die Innovationsbereitschaft extrem langsam, das ist
zum einen durch die Politik gepragt meines Erachtens, aber auch durch das
psychologische Gedankengut der Deutschen, das sie sagen, wir sind sehr,
sehr konservativ. Wir sind gegen solche Innovationen, gerade, was solche
Innovationen im digitalen Bereichen angeht.
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Rolle im Innovationssystem

Die Rolle des Startups ist es Innovation voran zu treiben und Innovationsbringer zu sein. Kleine
wandelbare Teams konnen zum Teil mehr leisten als grof3e Unternehmen. Hierfir ist es jedoch
notig, Innovation zuzulassen und zu fordern.
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Abbildung 68: W25 - Rolle im Innovationssystem
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W26 | IKT: Softwarelésung als Identifikationsprozess (elD flir Smartphones)

Firmenstandort Darmstadt
Grindungsjahr 2015
Mitarbeiter 11-25
Umsatz k A.€

Wertversprechen Das Unternehmen revolutioniert bestehende Identifikationsprozesse
mit der elD des Personalausweises und der NFC-Schnittstelle des
Smartphones flr Finanzdienstleister, Versicherer,
Telekommunikationsanbieter, eGovernment und eCommerce.

Finanzierung Staatliche Fordermittel, Business Angel, Venture Capital

Herausforderung Geringe  Fordersummen,  Verordnungen neben  Gesetzen,
Personaldefizit in zustandigen Amtern, Steuerliche Férderung fiir

Wagniskapital und Abschreibungsmaglichkeiten

Griundungsgeschichte

Das Unternehmen geht laut dem Griinder aus einer universitaren Ausgrindung der Hochschule
Darmstadt hervor. Die Grinder gewannen 2013 den Wettbewerb IKT Innovativ und erhielten
dadurch die Mdglichkeit auf eine finanzielle Unterstiitzung durch EXIST Forschungstransfer.
Somit konnte nach eigenen Angaben 2015 eine GmbH gegriindet werden, nachdem sich ein
erfolgreicher Business Angel aus dem BAND — Business Angel Netzwerk Deutschland e.V.
beteiligt hatte.

Die beiden ursprunglichen Griinder kommen aus dem IT-Bereich, daher verlangte das EXIST-
Forschungstransferprogramm, um weiterhin forderfahig zu bleiben, einen erfahrenen Manager
an Bord zu holen — idealerweise mit Griindungserfahrung. Somit kam nach eigenen Angaben
der dritte Grlnder ins Spiel. Es existiert noch ein vierter Griinder, der laut dem Griinder
allerdings nicht operativ tétig ist und als Professor an der Hochschule Darmstadt den Link zur
Wissenschaft und Forschung herstellt.

Die urspriingliche Idee generierte sich laut dem Grinder aus einer Weiterentwicklung des
altvorderen Postident—Verfahrens, durch welches eine Person Uber eine Kombination aus
Kartenlesegerat, einer speziellen Software und einem Browser identifiziert wird. Dieses
Verfahren kann allerdings nicht mobil genutzt werden. Das Unternehmen wollte eine Lésung
entwickeln, die immer, wenn der Kunde nicht direkt persdnlich vor Ort am ,,Point of Sale* sein
kann — um beispielsweise einen Vertrag abzuschliel3en oder um ein Konto zu eréffnen — stets
die Moglichkeit besteht, auf die Softwarelésung zurtckgreifen zu kénnen.

Aktuelles Geschaftsmodell

Nach eigenen Angaben ist ber den elektronischen ldentitatsnachweis — Personalausweis in
Deutschland — auf einem RFID-Chip die personliche digitale Identitat verschliisselt gespeichert.
Uber mobile Endgerate bzw. Smartphones konnen diese verschliisselten Daten laut dem
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Griinder per NFC-Ubertragung entweder fiir die Fernidentifizierung genutzt werden oder auch
flr die Vorortauthentifizierung.

Das Geschéftsmodell wurde vor allem durch die im Sommer 2017 im Deutschen Bundestag
verabschiedete Gesetzgebung gegen Geldwasche und Bekdmpfung der Finanzierung
terroristischer Organisationen ermdglicht, da hier auch mehrere Gesetze betroffen waren, wie
z.B. das Personalausweis-, das Geldwdasche-, das Kreditwesen- und das
Telekommunikationsgesetz. Dies hat das Unternehmen nach eigenen Angaben in die positive
Lage versetzt, neben einer Losung fir die drei Sektoren eGovernement, Banken und
Versicherer auch eine Losung fur Gliicksspiel, eCommerce und Logistik zu kreieren. Zusétzlich
habe die DSGVO allgemein dazu verholfen, dass Datenschutz ernster genommen wird. Die
ePrivacy Verordnung, die das Recht des Einzelnen auf seine Privatsphére schiitzt, liegt laut dem
Grlnder auch in den letzten Zigen zur Finalisierung und wird sich somit als einen positiven
Einfluss auf das Geschaftsmodell erweisen. Seit Sommer 2017 herrscht in Deutschland ein
allgemeines Anonymisierungsverbot, wie auch innerhalb der EU. Dies bedeutet, dass keine
anonymen  Zahlungen  mehr  getdtigt werden  konnen, um  beispielsweise
Terrorismusfinanzierung zu verhindern. Dies wirke sich laut dem Griinder erneut positiv auf
das Unternehmen aus.

Die neue Softwarelésung ist durch das BSI (Bundesamt flr Sicherheit in der
Informationstechnik) zertifiziert. Die Losungen sei derzeit einzigartig und global einsetzbar.

Das B2B-Geschaft bedient laut dem Grinder Finanzdienstleister, Versicherer,
Telekommunikationsanbieter, eGovernment und ist auch fur den Bereich eCommerce
vorgesehen. Uber erste Pilotkunden mit einem Proof of Concept hinaus werden Kunden bereits
live und erfolgreich bedient, sowie auch erste Umsétze generiert.

Wichtige Partner fir das Startup sind in erster Linie die aktuellen Kunden. Zudem werden als
wichtige Partner auch andere Unternehmen gesehen, die in &hnlichen Bereichen unterwegs
sind. Laut dem Griinder ist es wichtig, sich von Anfang an, anstelle einer Wettbewerbssituation,
ein partnerschaftliches Verhaltnis aufzubauen. Des Weiteren sind Wissenschaftsinstitutionen
auf nationaler sowie internationaler Ebene wichtige Partner fur das Startup.

Finanzierung

Finanziert wurde das Startup zu Beginn vor allem durch EXIST Forschungstransfer, dessen
Zugang durch einen gewonnenen Wettbewerb erworben wurde. Dazu erhielt das Unternehmen
nach eigenen Angaben FoOrdermittel vom Wirtschaftsministerium auf entsprechender
Landesebene. Neben einem Business Angel kam schliellich spater auch ein klassischer VC mit
einem siebenstelligen Millionen Betrag hinzu.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Bei EXIST gibt es verschiedene Abstufungen. Die meisten Unternehmen bekommen laut dem
Grinder nur einen relativ geringen Betrag, der aus Sicht des Geschéftsfiihrers nicht reicht, um
ein Startup Gber die Anfangsphase hinaus finanzieren zu kénnen.
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Zudem gibt der Geschéaftsfiihrer an, dass nicht die Gesetze ein Problem seien, sondern
Verordnungen neben den Gesetzen als Hemmnisse (hier z.B. Video-ldent-Verfahren)
fungieren. In Deutschland werden in vielen Bereichen, vor allem durch Lobbyismus, neben den
Gesetzen Verordnungen erlassen, die auch Gesetzescharakter haben, was ein
Burokratieproblem darstellt.

Der Geschéftsfuhrer erwéhnt des Weiteren, dass in den Verwaltungen Mitarbeiter fehlen, die
Prozesse fur Startups verstehen, férdern und vorantreiben — die derzeitige Besetzung kdnne sich
dies nicht leisten. Staatlich geforderte Programme flr Startups, wie zum Beispiel der HTGF
oder auch Programme der KfW, seien vergleichsweise blrokratisch und im Prozessablauf flr
Grinder kompliziert.

Eine zusatzliche Herausforderung sieht der Geschaftsfihrer darin, dass in Deutschland kaum
steuerliche Forderung von Wagniskapital herrscht und die Abschreibungsmoglichkeiten,
beispielsweise bei Verlust bei VCs enorm hoch sind. Zudem ist es sehr schwierig in
Deutschland an Wagniskapital zu gelangen, ohne bereits Kunden vorweisen zu kénnen — was
in der Regel im friihen Stadium der Unternehmensgriindung schwer ist. Das Unternehmen hatte
bereits laut dem Grinder bereits mehrere Preise erhalten und trotzdem gestaltete sich die
Generierung von Kapital keineswegs leicht.

In der Politik wird nach Meinung des Geschaftsfiihrers zwar schon einiges vorangetrieben, er
nennt das Stichwort ,,Digitale Agenda“, trotzdem miisse das Personal zu diesen Themen
dringend aufgestockt werden. Seiner Meinung nach wird noch zu viel diskutiert und zu wenig
entschieden.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Das Problem in Deutschland im Vergleich zu Startups aus dem anglo-amerikanischen Raum,
UK oder Spanien wird von dem Geschéftsfuhrer darin gesehen, dass der Fokus in Deutschland
zu stark darauf liegt, méglichst rasch einen Break-Even zu erreichen. Dies liege maRgeblich an
der deutschen Sparmentalitét, die vor allem auch durch die Investitionsquote negativ beeinflusst
werde. Durch die Sparquote sei die Investitionsbereitschaft gering und zeitgleich werde auch
von Startups verlangt recht schnell den Break-Even zu erreichen.

Rolle im Innovationssystem

Laut dem Grlnder sind Startups

., Akzelerierende Elemente, also die eigentlichen Beschleuniger, die
Innovation befrdern, weil sie diejenigen sind, die so wie kleine Raketen oder
ein kleines Feuerwerk nach oben poppen — entweder mit neuen Prozessen
oder neuen Produkten oder neuen Verfahren. Oder auf der anderen Seite
Verbesserungen von bestehenden Verfahren. *

Das Unternehmen sieht sich selbst als ein akzelerierendes Element, das allerdings erst durch
den Staat aktiv werden konnte. Somit ist fir das Unternehmen die Beziehung zum Staat
ausschlaggebend, um radikale Veranderungen zu schaffen. Denn der Staat ist ein
Infrastrukturlieferant und Gesetzgeber, der technologische Entwicklungen erméglicht.
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Zudem dienen Startups dazu, Marktplatze zu erobern und/oder sie zu besetzten.

Umgang mit Scheitern
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Abbildung 69: W26 - Rolle im Innovationssystem
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W27 | IKT, Logistik: Digitales Speditionsunternehmen

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2016
Mitarbeiter 60
Umsatz k. A. €

Wertversprechen Das Startup dient als digitale Speditionsplattform fir B2B-Kunden,
die eine schnelle und unkomplizierte Abwicklung von
Guterverkehren ermdéglicht.

Finanzierung Venture Capital, Private Equity

Herausforderung Erhohung der Umsatzsteuer, Steuersysteme, Abhangigkeiten von
grollen Playern, Bonitat fir staatliche Fordermittel, Effiziente
Verteilung staatlicher Fordermittel, Kultur des Scheiterns, EU-
Internationalisierungsstrategie

Griundungsgeschichte

Das Startup wurde 2016 in Berlin urspriinglich von zwei Griindern ins Leben gerufen, jedoch
verstarb laut dem Griinder bedauerlicherweise einer der beiden Griinder im Herbst 2017. Somit
kam der neue Griinder mit an Bord.

Die Idee fir das Unternehmen entstand laut dem Grinder daraus, dass der Logistik- und
Speditionsmarkt in Deutschland sehr fragmentiert und gigantisch groB ist. Selbst ein groles
Logistikunternehmen wie DHL habe einen Market Share von nur 0,5%. Das Problem sei, dass
es keinen gibt, der eine richtige Netzwerkdichte hat. Zusétzlich herrschen laut dem
Interviewpartner viele Intermediaries, da groRe Logistikunternehmen ihre Auftrage auch gerne
an andere kleinere Unternehmen verkaufen, die die Auftrdge wiederum verkaufen. Dies
geschehe, um am Ende mehr Marge aus den Auftrdgen herauszuziehen. Der Markt ist dadurch
nach eigenen Angaben sehr ineffizient, da die gesamte Kette immer wieder riickverfolgt werden
muss. Zudem geht laut dem Grinder dadurch sehr viel Qualitét verloren.

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Geschéftsmodell besteht nach eigenen Angaben aus einem B2B Business, womit das
Startup durch ein digitales Interface kleinen Speditionen hilft, direkt mit groRen Verladern
verknupft zu sein, um den fragmentierten Logistikprozess effizient zu gestalten.

Die digitale Plattform diene als Schnittstelle zwischen grolien Verladern und vor allem kleinen
Speditionsunternehmen. 70% der Sendungen werden laut dem Griinder derzeit in Deutschland
abgehandelt, die restlichen 30% international, das hei3t in dem Fall EU weit. Umsatz generiert
das Startup durch eine Marge, die dem Verlader berechnet wird. Diese wird fir jeden Auftrag
individuell ~ verhandelt, da gleichzeitig  Einkaufskosten  durch  die  kleinen
Speditionsunternehmen entstehen, mit denen zusammengearbeitet wird.
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Verlader sowie Spediteure sind laut dem Griinder an ein SAP System angeschlossen. Die
digitale Plattformlosung ist so gestaltet, dass die Kunden direkt aus ihrem SAP System die
Auftrage im System des Startups erstellen kénnen.

Unternehmensstrategie

Auf eine Exit-Strategie hat sich das Startup laut dem Griinder derzeit noch nicht festgelegt. Da
private Investoren im Spiel sind, ist der Fokus nach eigenen Angaben erst einmal darauf
gerichtet, moglichst schnelles Wachstum zu erzielen. Somit bestehe die Mdéglichkeit, nach der
aktuellen Finanzierung an andere Logistikfirmen zu verkaufen, um nachhaltiger wachsen zu
kdnnen. Weitere Optionen waren ein IPO oder ein Zusammenschluss mit anderen Mitstreitern
am Markt.

Finanzierung

Die Finanzierung erfolgte direkt Giber Venture Capital, da das Unternehmen sofort grinden und
schnell wachsen wollte. Dies wére durch staatliche Férdermittel in dem Mafe nicht so schnell
von statten gegangen, da es aus Sicht des Griinders ein hoher birokratischer Aufwand gewesen
waére. Zudem sei dadurch das Funding bereits vorhanden gewesen und das Startup musste sich
dartiber nicht mehr gro Gedanken machen. Bei der letzten Finanzierungsrunde kam nach
eigenen Angaben ein externer Private Equity Investor hinzu.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Der Grlnder gibt an, dass das Startup damals mit einer Umstellung der Umsatzsteuer zu
kampfen hatte, da auf einen Schlag sehr viel Geld gezahlt werden musste. Dies kann vielen
kleinen Unternehmen schnell die Existenz kosten.

Interessant ware nach Auffassung des Grunders, sich Steuersysteme, insbesondere fiir Startups
anzuschauen, da viele Steuersysteme auf einer Denkweise jeweils zum Jahresende, und nicht
zum Beispiel quartalsweise, basieren.

Als kleines Unternehmen muss sehr aufgepasst werden, nicht unter die Rader von grofRen
Kunden zu gelangen. Hier kénnen schnell Abhangigkeiten entstehen, aus denen man laut dem
Grinder nicht mehr richtig herauskommt. Der Griinder gibt an, dass die einzige Mdéglichkeit,
sich dagegen zu schiitzen, ist strategisch zu denken und gut aufzupassen.

Zudem hatten die Grunder nach Férdermitteln geschaut, aber festgestellt, dass dem Startup fur
viele Programme die nétige Bonitét fehlte und die Bilanz zu schwach war. Auch aus diesem
Grund rét der Grinder Fordergelder in Deutschland effizienter einzusetzen.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Laut dem Grinder sind Deutsche allgemein sehr konservativ und haben Angst davor Fehler zu
machen, im Vergleich zu den USA, wo noch viel groRer getraumt werde. Kapital fiir eine gute
Idee zu bekommen sieht der Griinder fir Deutschland mittlerweile jedoch unproblematisch. Er
sieht den Vorteil fir den amerikanischen Markt allerdings darin, dass dieser sehr viel grofier
ist.
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Rolle im Innovationssystem

Das Wachstumsunternehmen hat die Wertschopfung in der Logistikindustrie veréndert und
somit Innovationen geschaffen. Laut dem Grinder kann aus Startups eine unglaublich hohe
Innovationskraft gezogen werden, da fur die Startups die Moglichkeit besteht, vier bis funf
Jahre Verlust zu machen und dies als komplett in Ordnung angesehen wird — vor allem, wenn
man durch einen Investor, der an die Idee glaubt, getrieben wird. Somit nimmt fiir das Startup
die Beziehung zum Kapitalgeber eine sehr wichtige Rolle ein, da durch sie die Innovationskraft
erst ermoglicht wird. Im Gegensatz zu einem etablierten Unternehmen besteht laut dem
Grinder auch die volle Freiheit im Sinne des sogenannten Green-Field Approachs, weil in
einem Startup nach eigenen Angaben die richtigen Leute eingestellt werden kdénnen und
keinerlei Abhdangigkeiten zu anderen Systemen und Ordnungsvorschriften herrschen.
Dementsprechend hat ein Startup die Mdglichkeit selbst sein Innovationssystem aufzubauen
und dabei groftenteils Beziehungen mit grinderfreundlichen und wertstiftenden Akteuren
einzugehen. Diesem Ansatz folgend ist das Startup auch in eine Beziehung mit einem
Accelerator getreten, da durch diesen ein Zugang zu etablierten Unternehmen geschaffen
wurde.

Zusammenfassend sieht der Grinder die Rolle eines Startups immer darin Innovationen zu
schaffen — vor allem in der Tech Szene.

Kultur

Kapitalgeber &
Crowdfunding

w27

[ Mitarbeiter

]

k [Innovationsintermediére J L Etablierte Unternehmen ] /

Abbildung 70: W27 - Rolle im Innovationssystem
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W28 | IKT: Automatische Geschaftsdatenanalyse durch Ki

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2016
Mitarbeiter 1-10
Umsatz k. A. €

Wertversprechen Das Startup hilft Firmen mittels Kinstlicher Intelligenz dabei, die
Analyse von geschéftlichen Datensatzen zu automatisieren und neue
Erkenntnisse aus den eigenen Daten zu gewinnen.

Finanzierung Staatliche Forderung, Business Angel

Herausforderung Fordermittelsumme in Frihphasen-Technologie-Startups,
Risikoaversion in Deutschland, langsame Wirtschaftsbewegung,
Overhead der Grindung

Aktuelles Geschaftsmodell

Die GmbH wurde 2016 in Berlin gegriindet. Das Startup setzt kinstliche Intelligenz ein, um
die Analyse von geschéftlichen Datensatzen zu automatisieren und somit fir Unternehmen
einen vereinfachten und vor allem schnellen Prozess zu gestalten, die eigenen Daten ganz ohne
weitere Analysetools auszuwerten und aufzubereiten. Die kinstliche Intelligenz wird als B2B-
Geschaft an die Kunden lizensiert und zusammen mit Beratungsleistungen angeboten.

Wichtige Partner flr das Unternehmen sind in erster Linie die Kunden, da diese, nach Angabe
des Griinders, die Partner sind, die letztendlich im Mittelpunkt stehen. Veranstaltungen durch
Ministerien sowie die DE HUB Initiative dienen vor allem zur Kundenakquise.

Finanzierung

Finanziert wurde das Unternehmen zu Beginn durch das EXIST Grinderstipendium sowie
einen Business Angel. Inzwischen finanziert sich das Unternehmen aus eigenen Umsétzen
sowie Forschungsfordermitteln des Bundesministeriums fir Verkehr und digitale Infrastruktur.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Ein Problem der deutschen Startup-Finanzierung ist es, dass die Fordervolumen in der
Frihphase nicht ausreichen, um technisch komplexe Produkte und Dienstleistungen zu
entwickeln. In der Praxis ist es z.B. die Idee von EXIST, nach einem Jahr ein komplett fertiges
Produkt als MVP am Markt zu haben. Das funktioniert bei gewissen Produkten, aber bei
komplexeren Themen nicht. Ein weiteres Problem schlieRt sich danach an, wenn nach einem
Jahr weiteres Kapital bendtigt wird. Hier wird vor allem betont, dass speziell fir
Folgefinanzierungen, nach zum Beispiel EXIST, im Hightech Bereich das nétige Know-how
zur Einschatzung der Technologiereife seitens der Kapitalgeber oft nicht zur Verfligung steht
und somit Fordergelder auch nicht vergeben werden, um kein unnétiges Risiko einzugehen.
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Allerdings sagt der Griinder auch, dass in Deutschland eine groRe Risikoaversion herrscht
sowie ein Gremiendenken, welche sehr geringe Budgets allgemein fur Innovation
zusammenkommen l&sst.

., Wir haben Pilotprojekte gemacht mit grofien Deutschen Geschdftsbanken,
die ihre Pilotprojekte budgetiert haben, und ein Budget fur ein Pilotprojekt
ist halt 10.000 Euro. 10.000 Euro reichen fur Reise- und Logiskosten und
ungeféhr eine Woche Arbeit zu normalen Kostensétzen. Aber das reicht halt
vorne und hinten nicht, um tatsachlich etwas Technisch-Anspruchsvolles
umzusetzen. Und dies ist mehr oder weniger gleichzeitig eine Art Bauchgefuhl
Seitens der Wirtschaft, wie viel Geld fiir Innovation ausgegeben werden soll. *

Verwundert war der Grinder ferner dartiber, dass es keine vorgefertigten standardisierten
Vertrage zur Vorlage gibt, obwohl das Startup keine besondere Gesellschaft griinden wollte.
Neben den Anwaltskosten kam hier ein hoher Zeitaufwand um beim Anwalt vor Ort zu sein
hinzu, den die Grinder gerne in die Arbeit ihres Geschaftsmodells investiert hatten.

,Am liebsten wdren wir auf die Internetseite von der Industrie- und
Handelskammer oder von einem Bundesministerium gegangen und hier
hatten gerne eine grof3e Zip-Datei mit allen Vertrage, die man in Deutschland
flr den Ublichen Geschéftsverkehr braucht, heruntergeladen, damit man sich
dies nicht selber zusammensuchen muss. “

Einschatzung zum Standort Deutschland

Fordermittel zu beantragen bzw. die klassische F&E-Forderung stellt der Grinder als sehr
einfach dar. Er gibt an, dass jeder, der einmal in der deutschen Akademia unterwegs war und
seine Forschungsmittelantrédge geschrieben hat, auch seine Fordermittelantrége selber schreiben
kann.

Deutschland wird von dem Griinder als eher regulierter Markt betrachtet. Daher spielt die neue
DSGVO keine grolie Rolle neben dem schon aufwendigen Grindungsprozess.

Zudem Kritisiert er, dass es in Deutschland kein Gesicht fur Innovation gibt, wohingegen in den
USA fir jedes Jahrzehnt ein Reprasentant zu nennen ist — fiir dieses Jahrzehnt verkorpert dies
Elon Musk. Nach Auffassung des Griinders ist diese Rolle in Deutschland zurzeit nicht besetzt.

Als grolite Herausforderung sieht der Griinder jedoch, dass sich die deutsche Wirtschaft sehr
langsam bewegt. Vor allem die Eigenschaft auch in deutschen Unternehmen lieber mehrmals
dartiber nachzudenken ob beispielsweise 10.000 Euro ausgegeben werden sollen oder nicht.

Ein Problem des deutschen Innovationssystems ist, nach Meinung des Grilinders, dass der
Technologietransfer unterfinanziert ist und zu wenig Sichtbarkeit hat, sprich dass aus deutscher
Grundlagenforschung sowie auch der Input aus ausléandischer Grundlagenforschung wenig
bzw. selten zur Entwicklung von Produktneuheiten fihrt.
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,,...ich war mit dem Prdsidenten einer groffen staatlich geforderten
Forschungsorganisation in einem Panel, die haben ein garantiertes
Forderbuget von 4.3 Milliarden Euro jahrlich, aber einen
Technologietransfer konnen sie laut eigener Aussage davon nicht leisten. Das
ist bemerkenswert, weil man mit 4,3 Milliarden Euro grob tberschlagen 215
Startups komfortabel bis zur Marktreife finanzieren kann. Und wenn man sich
uberlegt, wofuir man sein Geld ausgibt — im Land der Dichter und Denker —
dann kann sich doch auch mal trauen 4,3 Milliarden Euro in den
Technologietransfer zum Beispiel durch Startups zu pumpen. “

Im gleichen Zuge merkt der Griinder an, dass die gleichen Institute auf ihre erfolgreiche
Forschung verweisen, die dann aber nicht weiter umgesetzt wird.

,» Wir haben die Schubladen voll mit tollen Forschungsergebnissen, hort man
aus dem Bereich der Grundlagenforschung. Aber dann muss man auch sagen
durfen, ja toll, wenn eure Schubladen voll sind, dann haben wir hier ja einen
Backlog, also Riickstau von Innovation, die nicht realisiert worden ist. *

Hier empfiehlt der Grinder, dass die Finanzierung durch Fordermittel nicht nur die Forschung
und prototypische Entwicklung eines Produktes beinhalten sollte, sondern auch die spatere
Vermarktung beispielsweise auf Messen.

Im internationalen Vergleich merkt der Griinder an, dass zum Beispiel in China oder den USA
Sicherheitsforschung beziehungsweise Militarforschung betrieben wird. Als Beispiel nennt er
die US-amerikanische DARPA, durch welche mal3geblich das Internet entstanden ist. Auch in
anderen Landern wird dies praktiziert, deshalb, merkt er an, ist Israel gut in Cyber Security, die
USA gut in Robotics und Kl und China in KI. In Deutschland hat man hier entweder weniger
Bedarf oder Vorbehalte aufgrund der eigenen Geschichte. Dennoch kénnte iberlegt werden,
ein Aquivalent zu schaffen, das zum Beispiel beim Technischen Hilfswerk angesiedelt sein
konnte.

Rolle im Innovationssystem

Das Startup leistet mit seiner kinstlichen Intelligenz zur Analyse von Geschéftsdaten einen
wertvollen Beitrag im Innovationssystem. Die erfolgreiche Verwirklichung der Geschéftsidee
setzt ein funktionierendes Beziehungsgeflecht mit verschiedenen Akteuren voraus. Der
wichtigste Partner fur das Startup sind seine Kunden, da diese letztendlich der entscheidende
Erfolgsfaktor sind. Folglich ist die Zufriedenheit der Kunden ein wichtiges Ziel fur das
Unternehmen. Im finanziellen Bereich spielen die Kapitalgeber und Crowdfunding eine
wichtige Rolle. Sie ermoglichen die kostenintensive Entwicklung der neuen Technologien des
Startups und sind somit ein wesentlicher Aspekt fur die Realisierung und Umsetzung der
Geschaftsidee. Die Mitarbeiter sind in diesem Beziehungsgeflecht fur das Startup von groRRer
Bedeutung, da sie entscheidend fir den Unternehmenserfolg sind. Die Entwicklung des
Algorithmus erfordert qualifiziertes und engagiertes Personal.
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Abbildung 71: W28 - Rolle im Innovationssystem
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W29 | IKT: Online-Bildung fir Hochschul- und Weiterbildung

Firmenstandort Brandenburg
Griundungsjahr 2011
Mitarbeiter 32

Umsatz k.A.

Wertversprechen Plattform fir Online-Bildung im Bereich Hochschul- und

Weiterbildung

Finanzierung EXIST Forderung, Venture Capital

Herausforderung Widerstand etablierter Systeme, fehlender Marktmechanismus fiir
Bildung, langsame Kommunikation und fehlende Umsetzung im

offentlichen Dienst, fehlende Risikobereitschaft in Deutschland

Griundungsgeschichte

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Geschaftsmodell

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Unternehmensstrategie

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Finanzierung

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert

Rolle im Innovationssystem

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Startups anonymisiert
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Abbildung 72: W29 - Rolle im Innovationssystem
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7.2.5 Akzeleratoren
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A01 | Akzelerator-Programm flir Startups im Technologiebereich

Firmenstandort Garching bei Miinchen
Griundungsjahr 2014

Mitarbeiter 1-10

Umsatz n/a

Wertversprechen Akzelerator-Programm fiir Startups im Technologiebereich
Finanzierung n/a
Herausforderung n/a

Aktuelles Geschaftsmodell

Der Akzelerator bereitet Startups aus dem Technologiebereich auf eine erste
Risikokapitalrunde vor und ermdglicht strategische Kooperationen. Im Rahmen eines 20-
wadchigen Programms kooperieren die Startups mit einem grof3en Industriepartner um so ihr
Geschaftsmodell weiterzuentwickeln. Die Startups kénnen auf das Netzwerk, Know-how und
die Ressourcen der Industriepartner zugreifen und sie als Kunden gewinnen. Die Teilnehmer
werden unterstltzt von Industrieexperten, Grindern, Investoren und Wissenschaftlern und
erhalten eine Startfinanzierung von 25.000 Euro. Zum Abschluss des Programms présentieren
die Startups ihre Geschéftsidee auf dem Demo-Day vor ber 200 Venture Capitalists und
Business Angels sowie Industrie- und Pressevertretern.

Auswabhlkriterien

Der Akzelerator fordert Technologie Startups in der Frihphase hauptsachlich aus den
Bereichen Mobility, Industrie 4.0, 10T, Al, Home Appliances und Customer Services.

Forderung durch das Akzelerator-Programm

Die geforderten Startups erhalten eine Anfangsfinanzierung von 25.000 Euro ohne
Unternehmensanteile abgeben zu missen. Dartiber hinaus wird den Teilnehmern Arbeitsraume
administrative Unterstitzung und der Zugang zur Hightech-Prototypenwerkstatt zur Verfligung
gestellt. Sie erhalten die Maoglichkeit mit starken Industriepartnern zu kooperieren und
bekommen professionelles und marktbezogenes Feedback. Die Startups erhalten Unterstlitzung
von 200 Mentoren, darunter Venture Capitalists, Grinder und Industrieexperten. Auf dem
abschlieRenden Demo Day présentieren die Teilnehmer ihre Geschéftsidee.

Zugewinn fur die Industriepartner

Die Industriepartner des Akzelerators sind weltweit fiihrende Technologieunternehmen, die
nach Zulieferern und Portfolio-Unternehmen suchen. Im Rahmen der Kooperation mit den
Startups erhalten die Unternehmen innovative Impulse und frilhen Zugang zu innovativen
Technologien. Rund 50 Prozent aller Startups, die das Akzelerator-Programm durchlaufen,
arbeiten anschlieRend weiterhin mit einem der Industriepartner zusammen.
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Hintergrund des Akzelerator Programms

Ziel des Akzelerator-Programms ist es die Zusammenarbeit von Startups und etablierten
Unternehmen systematisch voranzutreiben, um dadurch eine gewinnbringende Kooperation fur
beide Seiten zu erzielen. Die Startups erhalten Geld fir die Weiterentwicklung ihrer
Technologien und die groRen Industriepartner erhalten Zugang zu innovativer Technologie vor
den Wettbewerbern.
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A02 | Akzelerator Programm fur Startups der Bereiche Gesundheitswesen, Life Science,
Performance Materials sowie zukunftig interessante Technologien

Firmenstandort Darmstadt
Grindungsjahr 2015
Mitarbeiter

Umsatz

Wertversprechen Das Unternehmen, tétig in der Chemie- und Pharmaindustrie, bietet
ein Akzelerator Programm fur Startups branchennaher Bereiche
Finanzierung n/a

Herausforderung n/a

Aktuelles Geschaftsmodell

Das Unternehmen ist ein international tatiges Wissenschafts- und Technologieunternehmen in
den Bereichen Gesundheitswesen, Life Science und Performance Materials. Im Bereich
Gesundheitswesen entwickelt und vertreibt das Unternehmen sowohl verschreibungspflichtige
Arzneimittel, etwa fiir die Behandlung von Krebs und Unfruchtbarkeit als auch rezeptfreie
Produkte fir einen gesunden Lebensstil. Im Unternehmensbereich Life Science stattet das
Unternehmen Wissenschaftler mit Labormaterialien, Technologie und Dienstleistungen aus,
um damit Forschung und Biotech-Produktion einfacher, schneller und sicherer zu ermdglichen.
Bei Performance Materials werden Spezialchemikalien entwickelt. Dazu zéhlen beispielsweise
Flussigkristalle und OLED-Materialien fur Displays und Beleuchtung oder auch Hightech-
Materialien flr die Elektronikindustrie.

Seit 2015 hat das Unternehmen ein eigenes Akzelerator-Programm flr Startups. Geférdert
werden hierbei ausgewahlte Startups branchennaher Bereiche.

Auswabhlkriterien

Das Unternehmen fordert Startups der drei hauptsachlichen Unternehmensbereiche:
Healthcare, Life Science und Performance Materials sowie Bereiche, die zukiinftig interessant
sein konnten fir das international agierende Unternehmen. Neben dem branchenspezifischen
Kriterium, welches den Hauptfaktor bei der Auswahlentscheidung darstellt, spielt auch das
Vertrauen in das Team bzw. die Teamkonstellation eine wichtige Rolle. Fur das Unternehmen
ist es wichtig zu sehen, dass das Startup ggf. schon erste Kunden akquiriert hat bzw. eine
Zielgruppe vorhanden ist.

Forderung durch das Akzelerator-Programm und damit verbundene Kriterien

Es gibt zwei Arten von Vertrdgen mit den Startups. Die erste Form sind die Project Agreements.
Hierbei gibt es eine finanzielle Unterstiitzung von bis zu 30.000 Euro gebunden an
Meilensteine. Diese Meilensteine umfassen verschiedene Aktivitdten und miissen von den
Startups erfullt werden. Der erste Meilenstein umfasst unter anderem die Aufnahme in das
Programm, Formalien zu akzeptieren und an den Schllsselevents teilzunehmen. Beim zweiten
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Meilenstein geht es darum, einen konkreten Projektantrag vorzulegen und der dritte Meilenstein
beinhaltet schliellich die Realisierung des Projekts. Dieser Vertrag ist nicht verbunden mit
Gewinnbeteiligungen oder Kapitalabkommen.

Die zweite Form ist die stille Beteiligung, also Partnerschaftsabkommen. Hier gibt es eine
finanzielle Unterstiitzung von bis zu 50.000 Euro. Dies ist allerdings geknipft an eine bis zu
flinf prozentige Gewinnbeteiligung von fiinf bis sieben Jahren.

Neben der finanziellen Unterstiitzung stellt das Unternehmen den Startups ihre Infrastruktur in
Form eines neu errichteten Innovationszentrums zur Verfiigung. Daruber hinaus gibt es auch
fachliche Unterstlitzung von Experten oder Mentoren, die den Startups beratend zur Seite
stehen. Des Weiteren besteht die Mdglichkeit an verschiedenen Workshops teilzunehmen um
dort das notwendige Know-how zu erwerben. Zusétzlich wird den Startups der sogenannte
,»Makerspace* zur Verfiigung gestellt. Dort haben sie die Moglichkeit Prototypen zu bauen. Seit
2018 neu hinzugekommen ist die Mdglichkeit drei Monate in China zu verbringen, falls der
chinesische Markt flr das jeweilige Startup interessant ist.

Hintergrund des Akzelerator Programms

Im Rahmen des Akzelerator-Programms mdchte das Unternehmen Einblicke in die Startup-
Welt gewinnen. Sie haben grofles Interesse daran zu erfahren, welche Innovationen
gegenwartig von Startups entwickelt werden. Ziel des Programms ist es Kollaboration
herbeizufiihren. Im Rahmen des Akzelerator-Programms werden hauptsachlich Startups
gefordert, die sich mit branchenspezifischen Themen beschéftigen. Startups mit
wissenschaftlichem Charakter stellen hierbei die optimale Zielgruppe dar. Das Unternehmen
mdchte mit geeigneten Startups Partnerschaften eingehen um somit gemeinsam von deren
Innovationen und Losungen zu profitieren. In welcher Form solche Kooperationen geschlossen
werden, ist von Fall zu Fall unterschiedlich. Denkbar sind einerseits verschiedene
Partnerschafts- und Lizenzmodelle und andererseits die Akquirierung der Startups. Ein weiterer
Hintergrund fur das Akzelerator-Programm ist Investition. So erhofft man sich auch
finanziellen Zuwachs durch die Forderung vielversprechender Startups. Das Akzelerator-
Programm ist Teil des Innovationszentrums und das Ziel besteht darin Projekte zwischen den
Sektoren des Unternehmens, Gesundheitswesen, Performance Materials und Life Science, zu
generieren.

Kategorisierung der geférderten Startups

Bis zum jetzigen Zeitpunkt wurden um die 40 Startups im Rahmen des Akzelerator-Programms
unterstltzt und gefordert. Ein Groliteil der 40 Startups beschéftigt sich mit digitalen Themen
und alle haben in irgendeiner Form einen Bezug zur Chemie- und Pharmaindustrie.

Ungefahr die Halfte der gefdrderten Startups kommt aus Deutschland. Der Grund hierfur lage
darin, dass das Netzwerk in Deutschland aufgebaut wurde und das Akzelerator Programm vor
allem in Deutschland prasent sei. Dennoch waren unter den Bewerbern insgesamt 67
verschiedene Lander vertreten und 13 Lander sind unter den 40 geférderten Kandidaten. Dabei
kamen viele Startups aus Afrika und Amerika, eines aus Asien und der GroRteil aus Europa.
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Neben Deutschland als Schwerpunkt sind hierbei noch Startups aus England, Spanien und
Italien vertreten.

Die geforderten Startups sind zum Teil Forschungsprojekte oder universitare Ausgrindungen.
Hinzu kommen Startups, die sich mit Problemstellungen aus der Praxis beschaftigen.

Herausforderungen

Eine grol3e Herausforderung fir das Akzelerator-Programm ist die generelle Einstellung einiger
Mitarbeiter des Unternehmens zum Thema Kooperation mit Startups. Einige Mitarbeiter haben
kein Interesse daran mit externen Leuten zusammenzuarbeiten. Sie sehen nicht die Relevanz
und den Mehrwert durch eine solche Kooperation. Es fehlt ihnen diesbezliglich an der
passenden Einstellung und Offenheit. Dies erschwert eine sinnvolle Zusammenarbeit mit
Startups. Eine weitere Herausforderung ist die interne Konzernstruktur. Diese erlaubt es nicht,
dass das Management des Akzelerator-Programms bestimmen darf, dass diverse Abteilungen
beispielsweise 10 Prozent ihrer Arbeitszeit nutzen missen um mit den Startups einen Business
Case aufzubauen. Aus Sicht des Akzelerator-Programm Managers ware es sinnvoll und
hilfreich, wenn die Kooperation mit Startups fest in die Arbeitsablaufe der verschiedenen
Abteilungen integriert ware. Haufig ist zu wenig Bereitschaft vorhanden mehr Zeit in diese
Partnerschaften zu investieren.

Ein weiterer Punkt, der eine Herausforderung flr Startups auBerhalb des Unternehmens,
darstellt, ist die Finanzierung in Deutschland. Aus Sicht des Akzelerator-Programm Managers
ist man mit groBen Investitionen, v.a. in Form von Venture Capital im privaten Sektor eher
zurickhaltend.
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AO03 | Startup-Abteilung, basierend auf dem Venture Client Modell — 27pilots

Firmenstandort Minchen
Grindungsjahr 2018
Mitarbeiter

Umsatz

Wertversprechen 27pilots GmbH hilft Konzernen und mittelstandischen
Unternehmen, Startup-Abteilungen basierend auf dem Venture
Client Modell aufzubauen und zu betreiben. Die Griinder von
27pilots haben das Venture Client Modell 2015 als Manager eines
Automobilkonzerns erfunden und dort erfolgreich eingefiihrt. Das
Venture Client Modell wurde seitdem von mehreren Firmen
adoptiert.

Finanzierung n/a

Herausforderung n/a

Griundungsgeschichte und aktuelles Geschaftsmodell

Im Jahr 2015 wurde das Venture Client Modell von den damaligen Managern der BMW Group
erfunden, die Methodik etwickelt und erfolgreich in einer dedizierten Startup-Abteilung unter
dem Namen BMW Startup Garage bei der BMW Group eingefiihrt. Die BMW Group ist ein
international agierender deutscher Anbieter von Premium Mobilitatsprodukten und
Dienstleistungen. Die BMW Group gehért zu den grélten Wirtschaftsunternehmen in
Deutschland und z&hlt zu den fihrenden Automobilherstellern weltweit. Mit dieser neu
geschaffenen Startup-Abteilung — deren Prozesse und Ressourcen auf dem Venture Client
Modell basieren — wurde das Ziel gesetzt, den gesamten Konzern zu befahigen, schnell und
effizient von der Innovationskraft von Startups weltweit profitieren zu kénnen.

Bei dem Venture Client Modell wird das Unternehmen zum “Early Adopter”-Kunden von
Startups, auch wenn deren Firmenstruktur noch instabil und deren Ldsungen (Technologien,
Produkte, Hard- oder Software) noch nicht marktreif sind. Die “Venture Clients” sind Nutzer
von Startup-Lésungen innerhalb des Unternehmens, wie z.B. eine F&E-, IT- oder
Produktionsabteilung. Diese kaufen als ersten Schritt der Zusammenarbeit eine geringe
Stlickzahl einer Startup-L6sung und validieren diese in einem realen Anwendungsfall, wie z.B.
in einem Fahrzeug oder einer Fabrik oder in einem Logistikzentrum. Basierend auf den
Erfahrungen mit diesem ersten “Venture”-Einkauf, entscheidet der “Venture Client”, ob und
wie langfristig mit dem Startup weiter zusammengearbeitet wird. Die Aufgabe der Venture-
Client-Einheit (im Falle der BMW Group, der BMW Startup Garage) ist es, die Prozesse zu
schaffen und interne Dienstleistungen bereit zu stellen, die es den Venture Clients ermdglicht,
schnell und effizient viele state-of-the-art Startup-Losungen weltweit zu finden, zu bewerten
und zu integrieren.

Nach erfolgreicher Einfihrung des Venture Client Modells, kam es 2018 von den Erfindern des
Modells zu einer BMW Group Ausgrindung — der 27pilots GmbH. Die Firma, mit Sitz in
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Minchen, hilft Unternehmen eine Startup-Abteilung basierend auf dem Venture Client Modell
aufzubauen und zu betreiben. Zu den ersten Kunden zéhlt die BMW Group und BSH
Hausgerate GmbH.

Ziel und Vorteile des Venture Client Programms aus Sicht des Unternehmens

Ziel des Unternehmens ist, mittels einer dedizierten Venture-Client-Startup-Abteilung, schnell
und effizient Lésungen aus dem globalen Startup-Ecosystem zu finden und nutzbar zu machen,
die man selbst oder mit aktuellen Lieferanten nicht besser oder schneller entwickeln kann.
Dabei zielt man auf Ldsungen, die Innovationen und Produktivitatsverbesserungen
ermoglichen.  Damit  erhoht das  Unternehmen  seine  Innovationskraft  und
Wetthewerbsfahigkeit. Es lernt neue Technologien und deren fiihrende Anbieter (die Startups)
schnell kennen und kann deren Innovationen friihzeitig in neuen Produkten, Systemen und
Prozessen nutzen. Zudem erhélt das Unternehmen wertvolle Einsichten in zukinftige
Technologien und Geschéftsmodelle.

Auswabhlkriterien

Um als Startup fur eine Kooperation in Form einer Kunden-/Lieferantenbeziehung geeignet zu
sein, missen bestimmte Kriterien erfiillt werden. Das wichtigste ist, dass das Startup mit seiner
Losung — zu der es einen funktionalen Prototyp geben muss — ein relevantes Problem besser
I6sen kann als aktuelle interne Ressourcen und externe Partner oder Lieferanten. Des Weiteren
sollte das Startup in der early-stage Phase sein. Der Venture Client fokussiert auf solche
Startups, die von Personen gegrundet wurden und Venture Capital zur Entwicklung und
Skalierung ihrer Losungen nutzen. Startups, die Entwicklungsdienstleister oder ausgegliederte
Ableger von Unternehmen sind, werden nicht in das Venture Client Programm aufgenommen.

Ablauf der Kooperation mit dem Venture Client

Wenn ein Startup ausgewahlt wurde — weil es relevante Lésungen anbietet, die man selbst oder
etablierte Lieferanten nicht bieten konnen — kauft der Venture Client eine geringe Anzahl von
Einheiten oder Lizenzen der Startup-Losung und integriert diese zur Validierung in einem
realen Anwendungsfall in bestimmte Produkte (z.B. ein Fahrzeug), Prozesse (z.B, einen
Logistikablauf) oder Systeme (z.B. ein IT-System). Dieses Proof-of-Concept Projekt dauert
maximal vier Monate und der Venture Client bezahlt das Startup fur die Einheiten und auch die
Kosten, die dem Startup bei Umsetzung des Anwendungsfalles entstehen. Das Unternehmen ist
somit vom ersten Moment der Kooperation an Kunde des Startups. Der Venture Client hat seine
Einkaufs- und Vertragsprozesse an Startups angepasst, um die Anzahl von Startup-L6sungen
fir das gesamte Unternehmen skalieren zu koénnen. D.h. die Venture-Client-Prozesse
ermoglichen allen Fachbereichen des Unternehmens schnellen und risikominimierten Zugang
zu vielen innovativen Losung von Startups. Nach einem erfolgreichem Abschluss des ersten
Auftrags, wird eine langfristige Partnerschaft angestrebt. Diese kann aus Folgeauftragen, Co-
Entwicklungen und Lizenzierung bestehen. Das Unternehmen kann ggf. auch investieren,
wobei ein Recht auf zukiinftige Investitionen keine Bedingung ist.

Aus Sicht des Startups hat es insofern einen groen Zugewinn, da es nicht nur schnell einen
neuen Kunden und Umsatz gewonnen hat, sondern gerade in der early-stage Phase auch
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relevantes Feedback von einem anspruchsvollen Kunden bekommt — denn dieser bezahlt fiir
die Losung und nutzt diese im realen Umfeld Gber mehrere Monate. Das Niveau und der
Anspruch der ersten Kunden sind mal3geblich fir die spatere Qualitat der Produkte und somit
dem Erfolg eines jeden Startups.

Politische und rechtliche Herausforderungen sowie Handlungsempfehlungen

Die Erfinder des Venture Client Modells sehen eine enorme Chance darin, die Nachfrage nach
Startup-Losungen zu fordern. D.h. die Regierung unterstiitzt Firmen, insbesondere den
Mittelstand, Startup-Abteilungen mit dedizierten Prozessen und Ressourcen aufzubauen, um
effizient und mit geringem Risiko einzigartige Losungen von vielen Startups einkaufen zu
koénnen. Ahnlich wie jedes Unternehmen eine Personal- oder Marketingabteilung hat, sollte es
demnach auch eine Startup-Abteilung haben. Das Angebot an Startups, also deren Griindung
wird durch Venture Capital schon stark unterstutzt. Was jedoch am meisten fehlt und auch hilft,
um das Startup-Ecosystems und somit die Innovationskraft der gesamten Wirtschaft zu stérken,
sind die Kunden von Startups: die Venture Clients.
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101 | Inkubator fur Startups im Bereich der Biotechnologie und Pharmazie

Firmenstandort Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Inkubators anonymisiert

Grindungsjahr Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Inkubators anonymisiert

Mitarbeiter 9

Umsatz k.A.

Wertversprechen Inkubator fr Startups im Bereich der Biotechnologie und
Pharmazie

Finanzierung Eigenkapital

Herausforderung Rechtlicher und administrativer Aufwand, diffuse Anlaufstellen fir

Informationen, Wettbewerb, Markteinbruch

Griundungsgeschichte

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Inkubators anonymisiert.

Geschaftsmodell

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Inkubators anonymisiert.

Unternehmensstrategie

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Inkubators anonymisiert.

Finanzierung

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Inkubators anonymisiert.

Herausforderungen und Handlungsbedarf

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Inkubators anonymisiert.

Einschatzung zum Standort Deutschland

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Inkubators anonymisiert

Rolle im Innovationssystem

Dieser Abschnitt ist auf Wunsch des Inkubators anonymisiert
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7.2.6 Innovation as a Service Anbieter
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1aaS01 | Accelerator as a Service zur Weiterentwicklung digitaler Geschaftslésungen

Firmenstandort Berlin
Grindungsjahr 2010
Mitarbeiter ca. 250 (2018)
Umsatz k. A.

Wertversprechen Das Beratungsunternehmen entwickelt und testet
branchenubergreifende digitale Geschaftslosung
Finanzierung K.A.

Herausforderung Geringe Investmentsummen

Entstehungsgeschichte und aktuelles Geschaftsmodell

Das Unternehmen startete vor 8 Jahren mit dem Konzept, neue Unternehmen zu grinden und
weitete sich dann schnell in den Bereich der digitalen Transformationsberatung fur
mittelstandische Unternehmen aus. Das Unternehmen machte damals einige Projekte flr grof3e
Kunden und begleitete sie bei der Einflhrung neuer digitaler Geschaftsmodelle im B2C & B2B
Bereich. Zusatzlich wurden auch viele Projekte im Zusammenhang mit internen Prozessen
durchgefuhrt, die fir das Unternehmen besonders wichtig waren wie z.B.
Transformationsmanagement.

Vor etwa drei Jahren wurde zusétzlich eine Art Startup Hub innerhalb des Unternehmens
gegrindet, um dies mit dem Ansatz des Unternehmensaufbaus zu verbinden. Dies lag
mafRgeblich daran, dass herausgefunden wurde, dass einige der Kunden daran interessiert
waren, ihre eigenen Unternehmen aufzubauen. Somit begann das Unternehmen einen weiteren
Service anzubieten, den es selbst ,,company building as service” oder ,,Accelerator as a Service*
nennt. In diesem Rahmen wurden einige Joint Ventures mit ein paar bereits bestehenden
Kunden kreiert, sprich digitalen Einheiten oder digitalen Spin-offs zum Beispiel in der
Versicherungsbranche.

Seit Oktober 2017 st das Unternehmen offizielle Tochter einer der groRten
Wirtschaftsprifungsgesellschaften. Heute unterteilt sich das Unternehmen intern in drei
Bereiche. Der grofRte Bereich wird Corporate Innovation genannt. Dieser macht vom Umsatz
und vom Personal mehr als 70% aus. Hier werden neue digitale Geschaftsmodelle und digitale
Units zusammen mit internen Projektteams der Klienten aufgebaut. Joint Ventures wurden nur
vorlbergehend genutzt. In fast allen Féllen ging das Unternehmen/Business Unit zurlick an den
Klienten. Daneben gibt es den Startup Hub (ca. 20%), welcher spezifische Services im Bereich
Kooperationen mit Startups anbietet (Trend/Startup-Scouting, Match-Making, Company
Building durch Kooperationen von Startups und dem Klienten, etc.) und vor allem das Startup-
Ecosystem verwaltet und pflegt (durch die Schirmherrschaft bei verschiedenen Initiativen). Des
Weiteren gibt es den Learning Hub (ca. 10%), welcher spezielle Trainings anbietet. Die
Grenzen sind hierbei flieBend: Je nachdem was bendtigt wird, werden Corporate Innovation
Projekte auch um Services aus dem Startup Hub oder Learning Hub erweitert.
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Auswabhlkriterien

Der Ecosystem Manager erléutert, dass die Auswahl der Startups tber verschiedene Ansétze zu
Stande kommen kann. Bei einer Ausschreibung beispielsweise werden die Auswahlkriterien
der Startups von den Firmen definiert, die letztendlich die Zusammenarbeit mit Startups suchen.
So wird sichergestellt, dass alle wichtigen Aspekte berlcksichtigt werden. Anschlieend wird
eine weitere Selektion durch das Unternehmen vorgenommen. Hier wird Augenmerk auf das
Team gelegt und evaluiert, ob dieses zur eigenen Firma passt. Zusétzlich sind
Anpassungsfahigkeit, Begeisterungsfahigkeit, Geschaftssinn, Produktreife und Sinn fir
geschaftliche Beziehungen wichtige Punkte. Deren Gewichtung sind wiederum stark von den
ursprunglichen Auswahlkriterien der Ausschreibung abhdngig. Ein anderer Ansatz wére eine
wettbewerbsbasierte Veranstaltung. Die Startups werden hierbei eingeladen, um ihre Losungen
zu pitchen. Anschlielend werden einige davon ausgewahlt und zu einem einwdochigen oder
auch 3-monatigen Workshop eingeladen, je nachdem, was das Budget und die Anforderungen
der jeweiligen Firma sind. Hier haben die Startups dann Zeit, ihre ldee bzw. Ldsung
weiterzuentwickeln und an die Vorlagen anzupassen, um letztendlich den Wettbewerb zu
gewinnen. Dies kann in Form eines Preisgeldes sein oder auch am Ende die Idee direkt bei den
Firmen selbst in deren Raumlichkeiten und mit deren internen Daten zu entwickeln. Weitere
Ansdtze waren auch eine Art Speed Dating oder ein Mix-and-Match Ansatz. Ab und an wird
auch eine Startups Journey veranstaltet. Hier wird mit den Firmen direkt zu den Startups
gegangen, um deren Raumlichkeiten und Arbeitsweise vor Ort zu betrachten. Die Startups
haben dann die Mdglichkeit zu pitchen und werden bei positivem Eindruck spéter von den
jeweiligen Unternehmen kontaktiert.

Ablauf der Kooperation und Ziel des Programms aus Sicht des Unternehmens

Nach Angaben des Managers wurde der Startup Hub des Unternehmens gegriindet, um sich in
erster Linie mit dem Wort ,,Startup® zu verbinden und um zu verstehen, woran Startups in den
einzelnen Branchen arbeiten. Da das Unternehmen groBe Firmen hinsichtlich digitaler
Transformation berdt und auch begleitet, kennt das Unternehmen seine Kunden und
Bedurfnisse sehr gut. Hier ist es in der Lage, die Firmen mit den richtigen Startups in
Verbindung zu bringen, die auf dem Markt nach ersten Kunden bzw. Kooperationspartnern
suchen und auch die Zusammenarbeit mit grofReren Firmen erstreben in Form eines B2B
Geschaftsmodells.

Die Zusammenarbeit mit Startups ist nach Ansicht des Managers wichtig, um das gesamte
Okosystem sowie auch aktuelle Trends verstehen zu kénnen sowie um zu wissen in welche
Technologien oder Ideen zum aktuellen Zeitpunkt am meisten investiert wird. Nach Auffassung
des Managers hilft dies maligeblich, um zu wissen, wo man sich im Markt platzieren sollte.
Zudem suchen viele Unternehmen, die sich mit digitaler Transformation befassen, nach
Maoglichkeiten, agiler zu sein. Diese Mdglichkeit sehen sie vor allem in der Arbeitsweise von
Startups. Eine andere Option ist es, dass Unternehmen in Startups investieren, weil deren
Produkte interessant sind und sie das eigene Portfolio ergénzen sollen.
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Politische und rechtliche Herausforderungen sowie Handlungsempfehlungen

Nach Angaben des Ecosystem Managers sind die Investitionssummen in Deutschland noch sehr
gering, auller bei E-Commerce Themen. Investoren scheuen allgemein ein grof3es Risiko
einzugehen.

Definition eines Innovationssystem

Vor drei Jahren hétte der Ecosystem Manager eine klare Antwort gegeben, dass ein
Innovationssystem sechs Elemente beinhaltet. Heute stellt er sich eher die Frage, wer im
Zentrum des Systems steht, um auch die notwendigen und passenden Stakeholder herum
aufzubauen. Er sieht das System eher als offen sowie anpassungsfahig an. Fir ein
Innovationssystem, in dem das Startup im Zentrum steht, sind seiner Meinung nach folgende
Elemente wichtig: Kapital, Wissen/Talent, Marktzugang, Hilfsstrukturen wie Akzeleratoren,
Inkubatoren oder dhnliche sowie die Regierung bzw. Gesetzgebung.

Rolle im Innovationssystem

Ein Startup ist dazu da, Probleme besser und schneller zu l6sen als alle anderen in einer
ethischen und pflichtbewussten Art und Weise. Aus einer weiteren wirtschaftlichen Sicht
betrachtet, generieren Startups Arbeitsplatze, aber machen es auch mdglich, dass neue
Madglichkeiten existieren kénnen. Startups stellen die derzeitige Wirtschaft in Frage und fordern
sie heraus sich zu veréndern, in diverse Richtungen.
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