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Grinden im Raum Rhein-Neckar

Erfahrungsberichte, Tipps und Anlaufstellen

Grundungen sind ein wichtiger Pfeiler
der Volkswirtschaft: Sie schaffen
Arbeitsplatze, fordern Wettbewerb
und Strukturwandel, bringen
Innovationen hervor und starken
durch die Verteilung wirtschaftlicher
Verantwortung die demokratische
Gesellschaftsordnung. lhre  neuen
Produkte und Dienstleistungen
erleichtern uns das Leben und
bewegen etablierte Unternehmen
dazu, neue ldeen zu verwirklichen.

Alexander
Schneider
Geschdftsflihrer

Get shit done - oder wie wir die
Wawibox ins Netz brachten

Finanzierung innovativer Geschafts-
modelle: So kommen IT-Start-ups an
Geld

Anlaufstellen fiir Existenzgriinder in
der Region

,Einer muss das Business machen
und einer die Arbeit“

Innovation leicht(er) gemacht -
»,Excubation“ unter Nutzung von
Innovation-as-a-Service

Vom Griinder zum Unternehmer

,@riinder brauchen Beharrlichkeit,
Mut und Flexibilitat“

Fur eine wirtschaftlich erfolgreiche und
lebenswerte Zukunft der Region Rhein-
Neckar sind sie somit unverzichtbar.

In der Region existiert daher eine
Vielzahl an Anlaufstellen fur Grundungs-
interessierte und Grunder in der
Startphase. Dazu gehoren von der
Politik initiierte Wirtschaftsforderungen
ebenso wie privatwirtschaftliche
Initiativen.

Das IT-Forum Rhein-Neckar gibt mit
seiner Griinderzeitung einen Uberblick
uber die verschiedenen Anlaufstellen
und deren Angebote und zeigt, wo
Grunder in welcher Phase Unterstutzung
bekommen. AuBerdem bietet die
Grunderzeitung Interessierten erste Ein-
drucke, Hilfestellungen und Erfahrungs-
berichte rund um die erfolgreiche
Existenzgrundung und will somit zum
Schritt in die Selbststandigkeit moti-
vieren. Als Sprachrohr der Anlaufstellen
fur Grunder in der Region wird sie ab
sofort mehrmals jahrlich erscheinen.

In dieser Ausgabe erzahlen Start-ups von
ihren ersten Schritten als Grunder, den
Stolpersteinen und dem Ubergang vom
Grunder zum Unternehmer. AuBerdem
berichten Experten Uber die Fi-
nanzierungsmoglichkeiten in verschie-
denen Phasen der Grundung und einem
innovativen Ansatz, der es etablierten
Unternehmen ermoglicht, neue
Geschaftsfelder zu entwickeln.

Viel SpaB beim Lesen wunscht

lhr IT-Forum Rhein-Neckar

Das IT-Forum Rhein-Neckar ist DAS
Netzwerk fur die digitale Wirtschaft.
Hier agieren uber 100 Unternehmen aus
der IT- und Medienbranche, kommunale
Einrichtungen und Bildungstrager.
Gemeinsam machen sie sich fur die
Etablierung der Rhein-Neckar-Region als
»IT-Service Region 2020 stark. Dafur
bundelt das Netzwerk Know-how und
Erfahrung, vernetzt Experten und treibt
neue Ideen, Technologien, konkrete
Projekte und Kooperationen voran.

Ein Ziel auf dem Weg zur
Spitzenposition der Region im Bereich IT
und Medien ist die verstarkte Ansiedlung
von Start-ups im Rhein-Neckar-Gebiet.
Das IT-Forum unterstutzt dieses Ziel
durch ein Vvielfaltiges Angebot fur
Grundungsinteressierte und Grunder. So
informiert es Uber wichtige Neuigkeiten
und Veranstaltungen fur Start-ups,
bietet gemeinsam mit seinen Partnern
kostenlose Beratungsgesprache rund um
alle Fragen zur Grundung an, organisiert
eigene Wettbewerbe und Veranstal-
tungen fur Grundungsinteressierte und
bringt Kapital und Ideen zusammen.

Aktuell organisiert das IT-Forum Rhein-
Neckar das Startup-Weekend Ludwigs-
hafen vom 21. - 23. November 2014. Bei
der Veranstaltung erarbeiten die
Teilnehmer gemeinsam mit Mentoren
ein Businesskonzept und finden in nur
54 Stunden heraus, ob ihre
Geschaftsidee eine Chance am Markt
hat (siehe Seite 12).



Get shit done - oder wie wir die Wawibox
ins Netz brachten

Ein Artikel von Dr. Simon PrieB, Mitgrunder der caprimed GmbH

Grinder und Geschaftsfuhrer der caprimed GmbH mit ihrem Produkt: Dr. Simon PrieB und Angelo Cardinale (von links

nach rechts)

Sie sprieBen wie Pilze aus dem Boden
und liberfluten Kanale wie Twitter und
Co mit vielversprechenden Er-
folgsmeldungen. Wer hip sein will, hat
entweder selber eins, arbeitet bei
einem oder tiiftelt zumindest schon
mal an einem Businessplan. Richtig,
die Rede ist von Start-ups.

Beim Lesen einschlagiger Internet-
portale oder neuerdings auch beim
Zappen durchs Feierabendprogramm im
TV kann man schnell den Eindruck
gewinnen, dass momentan jede auch
noch so mittelmaBige Geschaftsidee mit
Venture-Capital uberschuttet wird. Es
scheint, als genuge ein frohlicher
Plausch bei einem Glas Club-Mate mit
einem verdienten Business Angel oder
ein Drei-Minuten-Pitch im Fernsehen
uber die potenziellen Wachstums-
chancen des Geschaftsmodells, um die
benotigten Finanzmittel aufs Konto zu
kriegen.

Doch wie sieht es in der Realitat aus? Als
Gewinner des Elevator Pitch Speed
Dating wurden wir gebeten, aus dem
Alltag unseres Start-ups zu berichten.
Nun denn: Vor mittlerweile drei Jahren
grundete ich zusammen mit meinem
Schulfreund Angelo Cardinale die
caprimed GmbH. Wir hatten zum Ziel,
eine  Online-Materialwirtschaft  fur
Zahnarztpraxen mit integriertem
Preisvergleich fur Dentalprodukte zu
entwickeln. Als examinierter Zahnarzt
wusste ich, dass hier Bedarf besteht.

Angelo ist Informatiker und daher der
IT-Spezialist unseres Grunderduos. Wir
setzten den Arbeitsaufwand in Teilzeit
mit rund sechs Monaten an. Schnell
wurde klar, dass die Herausforderung
viel groBer ist und wesentlich mehr Zeit
in Anspruch nehmen wird. Das war
absolut zutreffend - den Testbetrieb
konnten wir erst nach ca. zwei Jahren
starten.

Damit sind wir auch schon bei einem
ganz zentralen Punkt angekommen, der
meiner  Meinung nach in  der
Wahrnehmung viel zu kurz kommt: Der
Arbeitsaufwand der Grunder vor (!)
einer moglichen Finanzierung durch
Investoren ist oft hoch und muss in der
Regel aus eigener Kraft gestemmt
werden.

Auch wenn sogenanntes Wagniskapital in
Aussicht  gestellt wird, ist der
potenzielle Business Angel -
verstandlicher Weise - stets darauf
bedacht, sein eigenes Risiko so gering
wie moglich zu halten. Wie wir aus
eigener Erfahrung und von Start-up-
Kollegen wissen, gestaltet sich die
Kapitalsuche auf Grundlage eines reinen
Businessplans eher schwierig. Im Alltag
bedeutet dies fur Grunder, dass sie
potenziellen Investoren ein moglichst
marktreifes Produkt prasentieren
sollten, welches den ,,Proof-of-Concept“
bereits erfolgreich bestanden hat.
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Das lasst Investoren die Potenziale eines
Konzepts besser einschatzen und sorgt
somit fur eine deutlich hohere
Bewertungsgrundlage. Der ,Preis®“ fur
die Grunder, via Bootstrapping - d.h.
ohne Fremdkapital - ein fertiges Produkt
auf die Beine zu stellen, ist jedoch
hoch. In unserem Fall bedeutete dies,
neben der arbeitstechnischen
Doppelbelastung aus ,,normalem Job*
und Start-up, erhebliche finanzielle
Einschrankungen.

Trotzdem sind wir froh, in das
,yAbenteuer Start-up“ gestartet zu sein.
Wir haben jeden Tag Spall an dem, was
wir tun und sind - auch durch positive
Ruckmeldung von aufen - nach wie vor
fest von unserem Konzept uberzeugt.
Wir haben ein Produkt entwickelt, das
in puncto Usability und Funktion in
unserer Branche seines Gleichen sucht.
Genau diese Uberzeugung ist es auch,
die uns nach wie vor all die
Nachtschichten, die durchgearbeiteten
Wochenenden und die
Einkommensverluste hinnehmen lasst.

Mittlerweile haben wir eine einjahrige
Testphase erfolgreich abgeschlossen und
immer mehr Zahnarztpraxen und auch
potenzielle Investoren fur unser Produkt
begeistert. Der Weg hierhin war zwar
deutlich anstrengender als dies in den
Medien gern dargestellt wird, wir
wurden ihn aber jederzeit wieder
gehen.



Finanzierung innovativer Geschafts-
modelle: So kommen IT-Start-ups an Geld

Ein Artikel von Dennis M. Steininger, Wissenschaftlicher Mitarbeiter und Grundungsberater am Mannheim Center
for Entrepreneurship and Innovation, Institut fur Mittelstandsforschung, Universitat Mannheim
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Wer hoch hinaus will, der benotigt
friiher oder spater Kapital. Der

Kapitalbedarf von Existenzgriindern
mit IT-basierten Geschaftsmodellen
variiert jedoch stark in Abhangigkeit

von ihrer Idee, ihrem
Geschaftsmodell, ihrem Griindungs-
team sowie den verfiigbaren

Ressourcen und der jeweiligen Phase,
in der sie sich befinden.

Was beeinflusst den Finanzierungs-
bedarf einer Griindung?

Der Finanzierungsbedarf einer Grundung

hangt vom jeweiligen Geschaftsmodell

ab. Dieses besteht nach dem

Geschaftsmodellkonzept von  Oster-

walder aus den Komponenten:'

1) Nutzenversprechen: Durch was fur
ein Angebot (Produkt, Dienst-
leistung) wird welches Kunden-
bedurfnis gestillt?

2) Kundensegmente: Wer hat dieses
Bedurfnis und kauft das Angebot?

3) Kanile: Uber welche Wege wird der
Kundennutzen an das jeweilige
Kundensegment ubermittelt (bspw.

Online-Service versus physische
Lieferung)?
4) Kundenbeziehungen: In welcher

Form werden Beziehungen zu den
Kundensegmenten aufgebaut (bspw.
personlich versus digital)?

5) Erlosmodell: Was und in welcher
Form bezahlen Kunden fur das
Angebot?

6) Schlisselressourcen: Welche
Ressourcen sind notwendig, um das
vorgenannte Angebot zu machen?
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7) Schliisselaktivitaten: Was muss wie
getan werden, um das Angebot mit
den verfugbaren Ressourcen zu
realisieren?

8) Schliisselpartner: Welche Partner
sind notwendig, um das Angebot zu
machen?

9) Kostenstruktur: Welche Kosten
entstehen durch das Angebot,
zugehorige Transaktionen und dafur
notwendige Ressourcen und
Aktivitaten?

Um ein Kundenproblem zu losen bzw.
ein Bedurfnis zu befriedigen, konnen
diese Komponenten nun unterschiedlich
konfiguriert sein und damit
verschiedene Geschaftsmodelltypen
abbilden. Wenn das Nutzenversprechen
bspw. ist, Baumwollsocken per Internet
anzubieten, so konnen diese selbst
produziert oder zugekauft werden, was
unterschiedliche Bedarfe an Ressourcen
wie  Produktionsmaschinen, Lager-
haltung etc. bedingt. Im Gegensatz dazu
konnten jedoch auch einfach nur
Bestellungen an andere Online-Anbieter
weitervermittelt und daruber
Verkaufsprovisionen generiert werden,
was dann keiner Produktion und keines
Lagers bedarf.

Allerdings  gewinnt  dadurch  die
Entwicklung von Kooperationspartnern
einen ganz anderen Stellenwert und die
Margen sind deutlich geringer.

Der Finanzierungsbedarf einer Grundung
hangt mafBgeblich von dem gewahlten
Typ und damit der Konfiguration des
Geschaftsmodells ab.

Handelt es sich beispielsweise um ein
Geschaftsmodell, bei dem zunachst ein
Lagerbestand aufgebaut werden oder
bei dem schnell eine kritische Masse an
Nutzern oder Kunden erreicht werden
muss, so fallt der Finanzierungsbedarf
meist deutlich fruher an und hoher aus.
Das gilt z. B. fur WhatsApp, da Nutzen
nur gestiftet wird, wenn auch die
Kommunikationspartner der Kunden die
App installieren.

Die Konfiguration des Geschaftsmodells
ist jedoch in der Regel ebenfalls stark
bedingt durch die  verfugbaren
Ressourcen der Grunder sowie auch
durch ihre Kompetenzen. Daher ist der
entstehende Finanzierungsbedarf damit
ebenso eng verbunden. Fehlen im
Grunderteam Ressourcen oder Kompe-
tenzen fur die Umsetzung des
Geschaftsmodells, so mussen diese
oftmals finanziert werden.

Grundungen durchlaufen verschiedene
Entwicklungsphasen. Zu diesen gibt es
in der Literatur verschiedenste
Konzepte, von der groben Aufteilung in
Frith- und Expansionsphase’ bis hin zu
sehr vielen und detaillierten Phasen.
Zur Fruhphase lassen sich dabei
beispielsweise Ideenfindung und -ent-
wicklung, Team- und Ressourcen-
zusammenstellung, Geschaftsmodell-
entwicklung sowie der Markteintritt
zahlen, wahrend die Expansionsphase
eher Wachstum, Etablierung im Markt
sowie die Weiterentwicklung und
Diversifizierung in  neuen Markten
umfasst. Auch diese Phasen haben, im
Zusammenspiel mit der Geschafts-
modellkonfiguration, verschiedene
typische Finanzierungsbedarfe.

Im Folgenden wird aufgezeigt, was es
bei der Einwerbung von Finanzierungen
fur Moglichkeiten gibt und wie sich IT-

Grunder dafur optimal aufstellen
konnen.
Welche Finanzierungsmoglichkeiten

gibt es und was ist zu beachten?

Wie zuvor eingefuhrt, hangt der
Finanzierungsbedarf einer Grundung von
verschiedensten Faktoren ab. Fur
Grunder ist es dabei wichtig zu wissen:
Je fruher die Phase, in der sie eine
Finanzierung benotigen, desto
schwieriger und desto teurer, da
risikoreicher fur Investoren.

1 OSTERWALDER/PIGNEUR (2010)

2 GRUBER/HARHOFF/TAUSEND (2003)
3 KAZANIJIAN (1988)



Frithphasenfinanzierung Expansionsphasenfinanzierung
& 5eed Financing Start-up First Stage Second Stage Third Stage Fourth Stage
a ) Financing Financing Financing Fin _a_r]l:ing""_- Financing
w Entwicklung
= -
c und Produkt- Grindung, Start der .ﬁ.u*ba_l_._-,.unﬁ' Erweiterung des [Erweiterung des
g Konzept Produktions- | Produktion Ausbau der Produktions- Produktions
o Vorbereitung A Wertriehs- und Vertriebs- | und Vertriebs-
£ Marktanalyse kanile ystems systems
+ = Marketing- Markt-
= kanzept einfuh runi{
Cash Flow - : »
,
o s
- Eigen ﬂ'llﬂf:| Bankkredite Emission van
E ) Fordermittel | Fordefmittel | Venture Capital Aktien/IPO
E Business
2 Angek Bsiness Angels|]  Blsiness Private
o ", r
£ . _Mngeks/VCs Equity
g Crowd Finding]
= Crowd-Funding
z
=

Abbildung 1
Darstellung basierend auf Gruber u. a. (2003)

Daher sollten IT-Grunder versuchen,
nach Moglichkeit mindestens bis zu
einem Prototyp bzw. zu ersten
Pilotkunden mit eigenen Mitteln bzw.
Arbeitseinsatz  zu kommen. Fehlt
beispielsweise einem Team aus Nicht-
Informatikern die Entwicklungskom-
petenz  oder einem Team aus
Informatikern das Vertriebs-Know-how,
so sollten sie uberlegen, ein
zusatzliches Teammitglied aufzunehmen
oder das Geschaftsmodell anders zu
konfigurieren, um die Ressourcen- oder
Kompetenzknappheit zu umgehen.

Das ist oftmals deutlich gunstiger als in
solch fruhen Phasen eine Finanzierung
aufzunehmen. Falls eine Finanzierung
doch bereits zu diesem Zeitpunkt
notwendig ist, so kommen insbesondere
Finanzierungen durch Eigenmittel bzw.
Familie, Verwandte und Bekannte (sog.
Family-Friends-and-Fools-Finanzierung)

und staatliche Forderprogramme (bspw.
das EXIST-Stipendium) in Frage, da fur
externe und unabhangige Investoren das
Risiko extrem und der Erfolg kaum
abschatzbar ist.

Teilweise sind jedoch Business-Angel-
Investoren in sehr fruhen Finan-
zierungsphasen zu finden (vgl. auch
Abbildung 1). Dabei handelt es sich um
Privatpersonen, die aus ihrem
Privatvermogen direkt in Start-ups
investieren und gleichzeitig die Grunder
mit Expertise und Netzwerken
. 4 . .
unterstutzen.  Oftmals sind dies
ehemalige Unternehmer oder leitende

Angestellte, die eher geringere
Investitionen (die Halfte der so
finanzierten Grundungen erhalten

zwischen 10.000 und 30.000 Euro) bis zu
maximal 200.000 Euro tatigen und fur
das hohe Risiko jedoch  hohe
Beteiligungen erhalten (oft zwischen 15-
60%).

- Wachstumsphasen und typische Finanzierungsquellen. Quelle: Eigene

Business Angels konnen beispielsweise

uber die ,Rhein-Neckar Technology
Ventures“, das ,Mannheim-Business-
Angels-Network” sowie den Verein

,Business Angels Netzwerk Deutschland“
(BAND) gefunden werden. Grunder
sollten beachten, dass, wenn sie bereits
zur Entwicklung einer Idee bzw. eines

Prototyps externe Finanzierung
einwerben, sie oftmals zu spateren
Zeitpunkten weitere Finanzierungs-

runden benotigen und dadurch ihre
Anteile sehr stark verwassern, wenn sie
sehr fruh sehr viele abgeben.

Sobald die Grundung einige Schritte
weiter ist, einen Prototyp und erste
Pilotkunden hat, bieten sich dann
Business Angels, der Beteiligungsfonds
Wirtschaftsforderung Mannheim, der
High-Tech Grunderfonds und Crowd-
funding an.

Bei Investitionen in diesen frihen
Phasen geht es oftmals um die
Finanzierung des Markteintritts, den
Aufbau des Vertriebs sowie das fruhe
Wachstum.  Typischerweise = werden
Summen zwischen 50.000 und 500.000
Euro finanziert, haufig in Etappen
verknupft mit  zu erreichenden
Meilensteinen. Business Angels bieten
dabei Vorteile durch ihre Netzwerke und
oft unterstutzende Expertise oder
Tatigkeit.

Der Beteiligungsfonds der  Stadt
Mannheim  bietet ebenfalls gute
Vernetzung und interessante
Konditionen. Allerdings gehen mit einer
Investition Bedingungen an die
Standortwahl etc. einher.

Beim Crowdfunding stellen die

Grunder ihre Idee einem breiten
(Laien-)Publikum auf einer
Internetplattform (bspw. Seedmatch

oder Companisto) vor. Dieses kann dann
Kleinst- und Kleinbetrage investieren,
bis die gewunschte Summe durch viele
Investoren zusammenkommt.
Crowdfunding ist vor allem fur
Grundungen die sich an Endverbraucher
wenden interessant und hat haufig eine
hohe Werbewirkung. Damit gehen
jedoch auch Nachteile einher wie die
Unsicherheit, wirklich die erwunschte
Finanzierungssumme zu  erreichen.
Zudem wird das Geschaftsmodell oft in
einer fruhen Phase offentlich. Daruber
hinaus ist Crowdfunding teilweise bei
Folgefinanzierungen von Investoren
ungern gesehen.

In den etwas spateren Phasen mit

hohem Wachstum und hohem
Kapitalbedarf dominieren Risiko-
kapitalgeber, = sogenannte  Venture-
Capital-Gesellschaften (VCs). Sie

investieren im Schnitt ca. 2 Mio. Euro
pro Unternehmen, zumeist mit voll-
haftendem Kapital, und erhalten im
Gegenzug typischerweise Minder-
heitenbeteiligungen von 20-35%.
Oftmals werden sie mit Uuber die
regularen Rechte durch die Beteiligung
hinausgehenden  Informations-  und
Mitspracherechte  ausgestattet und
zielen insbesondere auf den Gewinn bei
einem Exit (bspw. durch einen
Borsengang) und weniger auf
Uberschiisse aus der Geschaftstatigkeit
oder Dividenden ab.’

VCs rekrutieren ihre Erstkontakte fur

Investments insbesondere uber drei
Wege: Messen und Pitches (bspw.
Technology Ventures in der

Metropolregion), direkte Bewerbung von
Grundern bei ihnen oder Empfehlungen
in ihrem Netzwerk. Dabei erhalten und
sichten sie eine extrem hohe Anzahl an
Businessplanen, laden dann manche (ca.
20%) dieser Bewerber zu weiteren
Prasentationen und bewerten das
Unternehmen. Im Schnitt erhalten
jedoch lediglich 1-2% am Ende auch
einen Beteiligungsvertrag und
Unterstitzung. ©

Beim Einwerben von Finanzierungs-
mitteln sollten Griunder insbesondere
die folgenden Punkte im Hinterkopf
behalten: (1) Wichtig ist die detail-
lierte Entwicklung der Geschaftsidee
und kein zu fruher Kontakt zu VCs.

4 FRYGES/GOTTSCHALK/LICHT/MULLER (2007)

5 WEITNAUER/GUTH (2011)
6 GRUBER et al. (2003)



(2) Die Geschaftsidee sollte einen klaren
Fokus haben. (3) Grunder sollten bra-
nchenerfahrene potenzielle VCs wahlen.
(4) Eine eigenstandige anwaltliche Be-
ratung zum Vertragswerk ist un-
abdingbar - so werden teure Fehler
vermieden. (5) Die Beurteilung des Un-
ternehmenswerts ist bei jungen Un-
ternehmen extrem schwer und daher in
der Regel von geschickten Ver-
handlungen, den Zukunftspotenzialen
und der moglichen Investorenzahl bzw.
deren Geboten (also dem Marktpreis)
abhangig.

Bei der Entscheidung fur oder gegen ein
Investment gibt es mehrere typische
Kriterien von VCs. Sie suchen nach
skalierbaren und bahnbrechend neuen
Geschaftsmodellen mit Renditepoten-
zialen des zehnfachen Invests innerhalb
von vier bis sechs Jahren. Gleichzeitig
versuchen VCs ihr Risiko zu begrenzen,
indem sie insbesondere auf die gute
Zusammenstellung des Grunderteams
aus zwei bis drei geeigneten Person-
lichkeiten schauen. VCs finanzieren
nicht nur ein Geschaftsmodell, sondern
insbesondere auch Menschen. Daher
werden Einzelgrunder selten gefordert
und Teams mit sich erganzenden
Kompetenzen bevorzugt. Daruber hinaus
steigen die Chancen eines Investments
stark an, wenn es bereits eine kleine
Kundenbasis gibt und sich erste Erfolge
auch bilanziell nachweisen lassen’
Daher sollten Grunder immer mit einer
realistischen Einschatzung ihres Stands
und ihrer Geschaftsidee auf Investoren-
suche gehen?

Fazit

Verschiedene Geschaftsmodelle sowie
Ressourcen- und Kompetenzaus-
stattungen junger Unternehmen haben,
im Zusammenspiel mit der jeweiligen
Wachstumsphase, verschiedene Erfor-
dernisse der (finanziellen) Unter-
stutzung. Wahrend Grunder in sehr
fruhen Phasen eher auf ihre Eigenmittel
sowie die von Familie, Freunden und
Verwandten setzen sollten, konnen in
den nachsten Schritten Business Angels
mit Rat und Tat sowie geringeren Sum-
men unterstutzen. In spateren Phasen
der Expansion konnen dann VCs den
wachsenden Kapitalbedarf abdecken.
Es gibt in der Rhein-Neckar-Region fur
Grunder zahlreiche Beratungsstellen,
um eine Finanzierung vorzubereiten und
die jeweils passenden Finanzierungs-
und Fordermoglichkeiten zu finden.
Zudem gibt es verschiedenste Veran-
staltungen, bei denen Grunder
potenzielle Investoren, Teammitglieder
oder Kooperationspartner kennenlernen
konnen.
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» Beratung fur Grunder an der Universitat Mannheim: www.mcei.de

* Forderprogramm Exist: www.exist.de

» Beteiligungsfonds Wirtschaftsforderung Mannheim:
https://www.mannheim.de/wirtschaft-entwickeln/beteiligungsfonds-
wirtschaftsfoerderung-mannheim

» High-Tech Grunderfonds: http://www.high-tech-gruenderfonds.de

* Business Angels Mannheim: www.mannheim-business-angels.com

* Business Angels finden: www.business-angels.de

* Investoren in der Rhein-Neckar-Region: www.technologyventures.de

* Netzwerken fur Grunder in Mannheim: www.entrepreneurshipclub.de

» Beratung fur Grunder in Heidelberg: www.heidelberg-startup-partners.de

* Grunderverbund Rhein-Neckar: www.gruenderverbund.info
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Institut fir Mittelstandsforschung (ifm)

Universitat Mannheim

steininger@ifm.uni-mannheim.de

www.mcei.de
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Anlaufstellen fur Griinder in der Region

Heidelberg
Startup
Partners

Unterstiitzung fiir wissenschaftliche und
technologische Start-ups und Spin-offs

Die Heidelberg Startup Partners unter-
stutzen  Grundungsvorhaben aus allen
technologie- und wissensbasierten Be-
reichen, mit Schwerpunkt in den Lebens-
und Naturwissenschaften. Ein interdiszi-
plinares Team betreut Grundungs-
interessierte und Grunder unter anderem bei
der Entwicklung von Geschaftsmodellen, bei
der Beantragung von offentlichen Forder-
mitteln und bei der Suche nach Finan-
zierungsmoglichkeiten.

Neben der individuellen Beratung und
Betreuung ermoglichen regelmalige
Netzwerkveranstaltungen und Seminare die
Vertiefung  betriebswirtschaftlicher  und
branchenspezifischer Kompetenzen sowie
den Aufbau eines professionellen Netzwerks.
AuBerdem bieten die Heidelberg Startup
Partners Zugang zu vergunstigten Labor- und
Buroflachen fur Start-ups und Spin-offs.

Die Heidelberg Startup Partners sind eine
gemeinsame Initiative des Deutschen
Krebsforschungszentrums (DKFZ), des
European Molecular Biology Laboratory
(EMBL), der [IHK Rhein-Neckar, der
InnovationLab GmbH, der Padagogischen
Hochschule Heidelberg, der SRH Hochschule
Heidelberg GmbH, der Technologiepark
Heidelberg GmbH, der technology transfer
heidelberg GmbH, der Medizinischen
Fakultat der Universitat Heidelberg sowie
der Universitat Heidelberg.

« Beratung und Betreuung wissen-
schaftlicher, technologischer und
anderer wissensbasierter Start-ups und
Spin-offs

» Unterstutzung bei der Beantragung of-
fentlicher Fordermittel

*  Vernetzung mit Wissenschaft und Indus-
trie

* Unterstutzung bei der Identifikation
geeigneter Investoren

»  Zugang zu Buroraumen und Laboren

* Breites Angebot an Seminaren

Heidelberg Startup Partners

c/o Technologiepark Heidelberg GmbH
Im Neuenheimer Feld 582

69120 Heidelberg

Telefon: +49 6221 71411 162
info@heidelberg-startup-partners.de
http://heidelberg-startup-partners.de

Kurze Wege - schneller ans Ziel

Kurze Wege - schneller ans Ziel

Wer den Schritt in die berufliche Selbst-
standigkeit  plant, braucht = umfassende
Informationen und fachkundige Beratung. Sei
es im Voll- oder Nebenerwerb, fur eine
Unternehmensubergabe oder -ubernahme: Das
StarterCenter der Industrie- und Handels-
kammer (IHK) Rhein-Neckar halt fur alle
Unternehmenssituationen und -stationen ein
umfassendes und maBgeschneidertes Be-
ratungsangebot aus einer Hand bereit.

Unter dem organisatorischen Dach des IHK
StarterCenters Rhein-Neckar werden zahlreiche
von der IHK und externen Kooperations-
partnern angebotene Dienstleistungen
gebundelt. Das erspart lange Wege und
zeitraubende  Doppelkommunikation. Das
Beratungsspektrum  umfasst alle  Start-
voraussetzungen wie z.B. Erstellen des
Geschaftskonzepts, Finanzierungsplan, Forder-
moglichkeiten, Standortwahl, Steuern und
Recht.  Selbstverstandlich gibt es die
Leistungen auch nach der Grindung und fur
Fragen der Existenzsicherung, z.B. bei
Unternehmenswachstum und Expansion.
Unsere Kooperationsborse www.ihk-
kooperationsboerse.de ist Marktplatz fur alle,
die sich mit anderen zusammentun mochten.

Kostenlose monatliche Infoveranstaltungen
erganzen das Beratungsspektrum. Dazu ge-
horen Workshops mit intensiver Vertiefung der
Grundungskenntnisse sowie Sonderveranstal-
tungen zu IT-Themen wie IT-Sicherheit oder
Webauftritt.

. Beratung beim Start in die Selbst-
standigkeit
. Unterstutzung beim Unternehmens-

wachstum

. Begleitung bei der Unternehmenssuche
und -kauf

. Beratung bei speziellen Unternehmens-
fragen

. Veranstaltungen und Seminare
. Kontakte zu Kooperationspartnern

IHK StarterCenter Rhein-Neckar
Hans-Bockler-Strale 4

69115 Heidelberg

Telefon: 06221 9017-688
startercenter@rhein-neckar.ihk24.de
www.startercenter-rhein-neckar.de

The Start-up is you!

2012 entstand das Unternehmen innoWerft,
Technologie- und Grinderzentrum Walldorf
Stiftung GmbH, als eine Kooperation der SAP
SE, der Stadt Walldorf und dem,
stellvertretend fur das Land Baden-
Wirttemberg agierenden, Forschungszentrum
Information Karlsruhe (FZI). Die innoWerft
wurde mit dem Ziel ins Leben gerufen, Start-
ups bereits in den frihen Phasen zur Seite zu
stehen und somit den Technologiebereich
weiter zu starken.

Als Initiative fur Start-ups aus dem
Technologiebereich begleitet die innoWerft als
starker Partner Unternehmer und Unternehmen
auf ihrem Weg zu einem erfolgreichen Start-
up. Im Portfolio befinden sich aktuell 16 Start-
ups, mit denen die innoWerft gemeinsam
anstehende Herausforderungen meistert und
die notwendigen Voraussetzungen dafur
schafft, dass aus Ideen marktfahige Produkte
entstehen.

In erster Linie werden Griindungen im Bereich
High-Tech und Zukunftstechnologien gefordert.
Dabei werden richtungsweisende IT-Trends
erschlossen. Das Unternehmen befindet sich im
SAP Partner-Port in Walldorf und uberzeugt
nicht nur durch sein groBes Expertennetzwerk,
sondern auch durch enge Zusammenarbeit und
ein umfassendes Serviceangebot.

Insbesondere Start-ups in der Fruhphase
profitieren von dem breiten Leistungsspektrum
der innoWerft.

Intensive Coachings und Consulting-
einheiten

. Zugang zu Finanzmitteln

. Hilfe beim Markteintritt

. Einbindung in ein attraktives Netzwerk

. Zurverfugungstellung von Sach-
leistungen wie etwa Raumlichkeiten,
Infrastruktur-Dienstleistungen oder

Vernetzungs-/Matching-Services

Hans-Heinrich Siemers

innoWerft Technologie- und Grunderzentrum
Stiftung GmbH

c/o Partner-Port

Altrottstrasse 31

69190 Walldorf

http://www.innowerft.com/
hans-heinrich.siemers@innoWerft.de
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STADTMANNHEIM®

Wirtschafts- und
Strukturforderung

Proaktive Forderung von Griindungen am
Wirtschaftsstandort Mannheim

Als Top-Adresse fur Start-ups belegt Mannheim
im Ranking der Neugrindungen in Baden-
Wurttemberg stets einen der Spitzenplatze.
Hier ist beides zu finden: ein dynamischer
Wirtschaftsstandort und ein herausragendes
Unterstutzungsangebot.

Die Mannheimer Wirtschaftsforderung ist
Anlaufstelle und ,,Kimmerer* fur alle Belange
der Wirtschaft. Seit vielen Jahren bereits stellt
die Forderung von Existenzgrundungen dabei
einen besonderen Schwerpunkt dar. Durch
einen intensiven und stetigen Dialog kennt das
Team der Wirtschaftsforderung die Belange von
Grunderinnen und Grundern sehr genau.

Ganz gleich ob finanzielle Forderung junger,
innovativer Unternehmen mit Technologie-
orientierung oder Unternehmen der
Kreativwirtschaft, = das  Zuschussprogramm
KREATECH, kostenlose Vorgrindungsberatung
mit  exi-Gutscheinen oder Kontakte zu
Business-Angel-Netzwerken, eine eigene
Speed-Dating-Veranstaltung mit Start-ups und
Kapitalgebern, der alljahrliche Existenz-
grundungspreis, oder der neu etablierte
Beteiligungsfonds Wirtschaftsforderung Mann-
heim GmbH - der Fachbereich fur Wirtschafts-
und Strukturforderung Mannheim unterstutzt
Grunderinnen und Grunder proaktiv: mit
individueller  Betreuung  sowie  lokaler,
regionaler und Uberregionaler Netzwerkarbeit.
Damit leistet das Team der Wirtschafts-
forderung einen wesentlichen Beitrag zur
Strukturverbesserung und zur Schaffung von
Arbeitsplatzen in der Stadt.

+ Existenzgrundungsberatung

* Standortvermittlung

 Beratung zu einzelbetrieblichen EU-,
Bundes- und Landesforderprogrammen

* Anlaufstelle fur die Eigenprogramme:
KREATECH und Beteiligungsfonds

*  Kooperationsvermittlung
verwaltungsintern/-extern

Stadt Mannheim
Fachbereich fur
Strukturforderung
Rathaus E5

68159 Mannheim
sonja.wilkens@mannheim.de
www.mannheim.de

Wirtschafts- und

GRUNDERVERBUND

EVTRE

PRENEUR

RHEIN-NECKAR

Forderung innovativer Griindungen aus den
Hochschulen

Der MAFINEX Griinderverbund ist ein Netzwerk
aus Unternehmen, Unternehmerper-
sonlichkeiten und funf Hochschulpartnern aus
der  Metropolregion  Rhein-Neckar:  der
Universitat Mannheim, der DHBW Mannheim,
der Popakademie Baden-Wiurttemberg, der
Hochschule Mannheim und der Hochschule
Heilbronn. Die Geschaftsstelle und Geschafts-
fuhrung nimmt seit 2005 der Fachbereich fur
Wirtschafts- und Strukturforderung der Stadt
Mannheim wahr. Seit der Grundung im Jahr
1999 ist es das Ziel des Griinderverbundes,
innovative  Start-ups aus den Partner-
hochschulen zu initiieren und zu begleiten.

Mit einem umfassenden und individuell
angepassten Unterstutzungsangebot wird die
zigige Umsetzung innovativer Forschungs-
ergebnisse in  erfolgreiche Unternehmen
erleichtert. Dadurch wird ein positives
Grundungsklima an den Hochschulen erzeugt.

Das interdisziplinare Expertenteam bietet mit
langjahrigen und fundierten Erfahrungen vor
allem in Dbetriebswirtschaftlichen Frage-
stellungen die richtige Unterstutzung: von der
professionellen Hilfestellung bei der
Finanzplanung bis hin zur vorausschauenden
Unterstutzung bei der Businessplan-Erstellung.
Dabei profitieren die Grunderinnen und
Grunder aus den Partnerhochschulen von
einem weiteren Vorteil, der wertvolle
Potenziale schafft: Die im Hochschul- und
Wirtschaftsnetzwerk des Griinderverbundes
engagierten Professoren und Unternehmen
stehen den Grundern als Berater und Mentoren
zur Seite.

»  Existenzgrundungsberatung fur Grinder-
innen und Grunder

*  Grundungsseminare an Hochschulen

*  Vermittlung von Hochschulressourcen

+ Begleitung bei Antragstellungen

+ Hilfestellung bei Wettbewerben

* Vermittlung in das Hochschul- und
Wirtschaftsnetzwerk

MAFINEX  Grunderverbund
Rhein-Neckar e.V.

c/o Fachbereich fur
Strukturforderung
Rathaus E5

68159 Mannheim
juergen.muench@mannheim.de
www.gruenderverbund.info

Entrepreneur

Wirtschafts- und

MANNHEIM"®
Start im Quadrat

Der Existenzgriindungsverbund in Mannheim

Damit aus einer guten Idee ein gutes Geschaft
werden kann, braucht es Kontakte und Raum,
um sich zu entfalten. Beides bietet Start im
Quadrat, ein Verbund von dreizehn Ein-
richtungen und Initiativen zur Forderung und
Unterstitzung von Existenzgrindungen in
Mannheim unter der Federfuhrung des Fach-
bereichs fur Wirtschafts- und Struktur-
forderung.

Das Kompetenznetzwerk  will fur die
Grundungsstadt Mannheim werben und ihre
Wahrnehmung als Marke starken. Das
Besondere ist die jeweilige Zielgruppen-
orientierung der einzelnen Einrichtungen von
Start im Quadrat: Grindungswillige verschie-
denster Art finden so jemanden, der ihre
»oprache“ spricht. Denn je besser man eine
bestimmte Branche oder die speziellen
Probleme einer Interessensgruppe kennt, desto
zielgenauer und detaillierter fallt die Beratung
aus.

So sind zielgruppenspezifische Grindungs-
zentren und -initiativen entstanden, die sich
zum Beispiel speziell an Frauen, an Migranten,
an Hochschulabsolventen, an Grundungen in
der IT- und Technologiebranche oder in der
Musik- und Kreativwirtschaft wenden. Auch fur
sogenannte ,,small business“-Grindungen gibt
es eine Anlaufstelle. So existiert in Mannheim
ein  einmaliges, dichtes Netzwerk, das
Hilfestellung in  jeder Phase  eines
unternehmerischen Vorhabens bieten kann:
Von der Unternehmensidee uber die Suche
nach Buroraum bis hin zum Coaching nach der
Grundung.

» Kostenlose Beratung fur Start-ups: exi-
Grundungsgutscheine

* Vernetzung von kommunalen Existenz-
grundungsangeboten

»  Erstberatung und Weitervermittlung an
passende Experten aus dem Netzwerk

* Vermarktung des Grundungsstandortes
Mannheim

» Spezialisierte Angebote fur verschie-
denste Grundungen und Branchen

Geschaftsstelle Start im Quadrat

c/o Fachbereich fur Wirtschafts- und
Strukturforderung

Rathaus E5

68159 Mannheim
matthias.henel@mannheim.de
www.start-im-quadrat.de
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,Einer muss das Business machen und
einer die Arbeit*

Ein Interview mit Christian Reschke, Geschaftsfuhrer bei der kuehlhaus AG und Grunder vor 20 Jahren

Christian Reschke hat vor fast 20
Jahren zusammen mit seinem
Geschaftspartner Christian Fernandez
die Internetagentur tausendwelt -
neue medien gegriindet, aus der im
Jahr 2001 die kuehlhaus AG
hervorging, die heute zu den groBten
Internetagenturen in  Deutschland
gehort. In unserem Interview erzahlt
der Vorstand von seinen Erfahrungen,
Erfolgsfaktoren und den
Unterschieden, die er zu heutigen
Griindungen sieht.

Herr Reschke,

Sie haben sich 1998 gemeinsam mit
ihrem Schulfreund Christian
Fernandez mit einer Internetagentur
selbststandig gemacht. Was war der
Anreiz fur diesen Schritt?

Das waren verschiedene Faktoren. Zum
einen habe ich mich schon immer fur
das Thema Selbststandigkeit
interessiert. Das erste Buch ,,Wie mache
ich mich selbststandig“ habe ich mir
gekauft, da war ich gerade 15 oder 16
Jahre alt.

Zum anderen habe ich zu dieser Zeit
noch studiert und neben meinem
Studium der Bauwirtschaft bei einer
Bauprojektmanagementfirma gejobbt.
Dort habe ich mich manchmal so
geargert, dass ich irgendwann dachte:
Jetzt reicht’s. Ich bin heimgegangen
und habe direkt meine Kundigung
geschrieben. Dann bin ich zum Rathaus
Hemsbach gegangen und habe mir einen
Gewerbeschein geholt.

Wie haben Sie damals angefangen?

Meine ersten Auftrage waren kleine
Webseiten, mal fur einen Architekt, mal
fur ein Fahrradgeschaft oder ein
Systemhaus. AuBerdem haben wir
anderen Agenturen zugearbeitet, wie

z. B. der damaligen kuehlh®@us d.sign
mit der wir uns spater zusammen-
geschlossen haben. Damals gab es ja nur
sehr wenige Menschen, die sich mit dem
Thema Internet auskannten, so dass
man mehr oder weniger von einem
Kunden zum nachsten weitergereicht
wurde. So fing das Ganze an.

Christian Reschke (vorne) und sein Geschaftspartner Christian Fernandez

Sie kommen aus der Bauwirtschafts-
branche. Wie sind Sie damals auf die
Idee gekommen etwas im Bereich
Internet zu machen?

Das war ganz einfach. Als ich
angefangen habe zu arbeiten und gehort
habe, dass man irgendetwas zur Arbeit
machen soll, was einem SpaB macht,
damit die Arbeit nicht zur Arbeit wird,
habe ich mir uberlegt, was mir SpaB
macht und was mich interessiert. Das
Thema Internet, das damals total neu
und hip war, hat mich einfach fasziniert
und da wusste ich: Das ist es.

Auf welche Probleme sind Sie damals
bei lhrer Griindung gestofien?

Ein Problem war die Finanzierung. Als
wir die ersten Auftrage bekommen
haben, bin ich zur Bank gegangen und
habe um einen Kredit von 2.000 Euro fur
einen neuen Rechner gebeten. 2.000
Euro wohlgemerkt! Das Geld hat mir die
Bank nicht gegeben. Wir hatten damals
in den studentischen Zeiten wenig Geld
und haben alles eigenfinanziert, wir
hatten keinerlei Fremdkapital. Bei der
Grundung der kuehlhaus AG Jahre

dann mal ein
aufgenommen, um

haben wir
Grunderdarlehen
zwei neue Arbeitsplatze zu finanzieren.

spater

Aber bei der ersten Grundung
tausendwelt - neue Medien haben wir
einfach angefangen zu arbeiten. Bei der
zweiten Grundung war es dann schon
ein bisschen koordinierter.

Das andere Problem war das wenige
Fachpersonal damals. Es gab
Informatiker, aber die  heutigen
spezialisierten Lehrberufe, wie Medien-
informatiker, E-Business- oder E-
Commerce-Spezialisten, gab es damals
nicht. Vor 20 Jahren beschaftigen wir
viele Quereinsteiger, Informatiker, die
uber die Grundlagen verfugten, aber
sich nicht mit Websprachen oder
Websystemen auskannten.

Kannten Sie damals andere Griinder?

Kaum. Damals war es nicht so verbreitet
sich mit anderen Grundern zu treffen.
In den Grunderforen begegnen sich
heutzutage ja vor allem Grunder rund
um das Thema Internet und E-Business,



die Grunderzentren sind voll von IT-
Unternehmen. Handwerker oder andere
Berufsgruppen sind dort kaum
vertreten. Da vor 20 Jahren das ganze
IT-Thema noch nicht weit verbreitet
war, das Thema Internet erst recht

nicht, gab es auch diese
Grunderlandschaft nicht, die heute
existiert.

Im privaten Umfeld gab es auch wenige,
die direkt nach dem Studium ein
Unternehmen grundeten. Die meisten
gingen erstmal arbeiten und verschoben
eine Existenzgrundung auf spater. Heute
macht sich wohl ofter mal jemand
direkt nach dem Studium selbststandig,
aber damals war das eher die
Ausnahme.

Wenn Sie heute die Moglichkeit
hdtten, sich mehr mit anderen
Griindern auszutauschen oder zu einer
Grundungsberatung zu gehen, wurden
Sie das Angebot wahrnehmen?

Ja, das wurde ich mir mal anhoren,
warum nicht. Man sollte alles
mitnehmen, was es an Angeboten gibt.

War das Grinden aus I|hrer Sicht
damals leichter oder schwerer als
heute?

Erfolgreiche Geschafte zu fuhren ist
meiner Meinung nach heute genauso
schwer oder leicht wie damals. Es ist ja
nie schwer die Grundung anzugehen,
den Gewerbeschein zu beantragen, sich
daheim hinzusetzen, eine Webseite fur
jemanden zu machen und eine
Rechnung zu schreiben. Mit dem
Verkaufen haben die meisten Probleme.
Sie haben tolle Produkte, in die sie total
verliebt sind, aber das Verkaufen und
Geld verdienen gelingt ihnen nicht.

Was raten Sie heutigen Griindern, die
jetzt am Anfang stehen?

Sie brauchen ein gutes Grunderteam.
Jede Firma braucht einen, der den
Vertrieb macht, einen, der sich um das
Produkt und das Marketing kimmert und
einen Techniker, sofern es eine
Grundung im Bereich IT ist, der das
Produkt steuern kann. Einer muss
verkaufen konnen, einer muss am
Produkt arbeiten und einer muss z. B.
das Portal programmieren. Das ist
immens wichtig. Ich glaube, es ist gut,
wenn Aufgaben verteilt sind. Eine
Grundung ganz alleine durchzuziehen ist
schwierig.

Ich bin sehr froh daruber, dass mein
Geschaftspartner Christian Fernandez

und ich uns so gut erganzen. Er macht
was ich nicht kann und umgekehrt - ich
darf meine Leidenschaft ausuben und er
seine. Produkt, Vertrieb, Finanzen - das
sind meine Themen. Ich kimmere mich
z. B. darum, dass die Infrastruktur
funktioniert, Geld reinkommt, wir
ordentlich verkaufen und die Marke gut
positioniert ist. Christian macht das
Kreative und treibt die Firma inhaltlich
voran. Er ist fur Kunden, Konzeption,
Kreation und Projekte zustandig. Man
braucht einen, der das Business macht
und einen, der die Arbeit macht. Das
finde ich essenziell wichtig.

Wann hatten Sie das Gefihl, es mit
lhrem Unternehmen geschafft zu
haben?

Habe ich es geschafft? So etwas hort
man immer nur von aufien. Ich habe 36
gluckliche Mitarbeiter, die gerne hier
herkommen, ich habe ein Auskommen,
von dem ich gut leben kann und ich
gehe jeden Tag gerne zur Arbeit - das ist
fur mich Erfolg.

Vielen Dank fiir das Gesprdch.

Innovation leicht(er) gemacht -
,2EXcubation“ unter Nutzung von
Innovation-as-a-Service

Ein Artikel von Hans-Heinrich Siemers von der innoWerft uber einen vielversprechenden Ansatz fur
Unternehmen, die neue (disruptive) Geschaftsfelder entwickeln wollen

Fiir alle Unternehmen ist die gezielte
Investition in neue Geschaftsfelder
essenziell fiir den langfristigen Erfolg.
Trotz groBer Vorteile im Hinblick auf
Ressourcen, Erfahrung und
Netzwerken, tun sich auch etablierte
Unternehmen meist schwer, neue
Geschaftsfelder erfolgreich auf-
zubauen. Dabei fehlt es den
Unternehmen im Gegensatz zu kleinen
Start-ups oft an der notwendigen
Agilitat, um auf schnell andernde
Rahmenbedingungen im Innovations-
wettbewerb zu reagieren. Das
neuartige Innovationsmodell
,Excubation* soll dieses Problem nun
losen.

In der  wirtschaftswissenschaftlichen
Literatur sowie in der Praxis lassen sich
viele Hinweise finden, dass sich
transformationelle Geschaftsfelder

auBerhalb der bestehenden Organisation
durch weitestgehend autonome Teams
besser entwickeln lassen.

In Deutschland besteht eine hohe
Tendenz zur Vermeidung von Un-
sicherheit.  Insbesondere innovative
Neugrundungen sind jedoch immer
durch eine groBe Unsicherheit gepragt.
Speziell fur erfahrene Personen aus
bestehenden Unternehmen, die
tendenziell vom Fahigkeitsprofil sehr
gut in eine Grundung passen wurden, ist
das subjektiv wahrgenommene Risiko
fur eine eigenstandige Ausgrundung
hoch.

Diese tendenziell hohe Risikoaversion
von deutschen Teams erfordert einen
neu zu entwickelnden deutschen

Inkubationsansatz  von  transforma-
tionellen Innovationsinitiativen. Eine
temporare oder permanente Aus- bzw.
Neugrundung, in der das Business
Development-Team gemeinsam mit der
Mutterorganisation als Partner auftritt,
scheint dabei eine logische StoBrichtung
zu sein. Im Rahmen dessen konnten das
Risiko fur beide Parteien abgefedert und
die Erfolgschance geteilt werden.

Neu gegrundete Unternehmen (Start-
ups) haben insbesondere folgende
Vorteile:

* weniger Burokratie

* nicht gebremst durch Fahigkeiten
und Strukturen der bestehenden
Geschaftstatigkeit

* was in einem Konzern als Misserfolg
interpretiert wird, sieht fur eine
kleine Organisation nach einem
Erfolg aus



in einem bereits
Unternehmensnetz

* nicht gefangen
bestehenden
(,,Value Network®)

+ direkte Interaktion des
ments mit dem Kunden

Manage-

Demgegenuber haben Start-ups, ohne
Ruckkopplung auf ein etabliertes
Mutterunternehmen, auch grofe
Nachteile:

* unbekannt, klein, jung

« groBes Investment in immaterielle
Werte notwendig

* negativer Cashflow und
Gewinne am Anfang

« externe Investoren haben einen
groBen Einfluss auf das Vorhaben

* neues Unternehmen in einem neu
entstehenden Markt

» grunderzentriert

keine

Grundsatzlich ist daher zu uberlegen,
wie sich ein neues Innovationsmodell fur
transformationelle Vorhaben von
deutschen Technologieunternehmen
gestalten lassen kann, bei dem sich
sowohl  Vorteile eines  Neugrun-
dungsunternehmens als auch die
Vorteile einer bestehenden Orga-
nisation realisieren lassen. In diesem
Zusammenhang diskutieren Baltes et al.
das Konstrukt der Autonomie von
Business Development-Teams. Dabei
wird angenommen, dass eine moglichst
hohe Autonomie die Erfolgsaussichten
erhoht. Diese Autonomie sollte mit
begleitendem Coaching und Interaktion
des Top-Managements der Mutterorga-
nisation gewahrt werden.

Das neuartige Innovationsmodell
,yExcubation“ soll ein Ausweg aus den
heute in vielen Unternehmen
praktizierten einbahnstraBenahnlichen
Innovationsprozessen sein.
Unternehmen konnten die Vorteile eines
etablierten Geschafts mit den Vorteilen
eines Start-ups kombinieren, indem sie
ausgewahlten Mitarbeitern, die ein
neues Geschaftsfeld verfolgen mochten,
die Moglichkeit geben, ein agiles Start-
up auBerhalb der bisherigen
organisatorischen Grenzen aufzustellen.
Als  Gegenzug fur eine  erste
Ressourcenausstattung wurde das
Mutterunternehmen eine ,,Spin-in“-
Option erhalten.

Kern des Optionsrechts ware die
Moglichkeit, entstandene Unterneh-
menswerte des Start-ups zu einem
festgelegten Zeitpunkt oder -raum und
Zu  vergunstigten  Konditionen zu
bekommen. Im Gegenzug erhalten die
tatigen Mitarbeiter eine entsprechende
Erfolgsvergutung.

Bei einer solchen Exkubation ist das
Ziel, die Vorteile von groBen Unter-
nehmen und von  Startup-Orga-
nisationen gleichermalien zu nutzen. Ein
solches ,,Excubation“-Modell verspricht
dabei eine bessere
Ressourcenallokation.

Excubation leitet sich von dem
lateinischen Wort ,,excubare* ab, das so
viel bedeutet wie ,aufen liegen®.
Exkubierte  Start-ups konnen mit
schnellen Beibooten von groBen Schiffen
verglichen werden. Diese Beiboote
werden nur fur spezielle
Aufgabenstellungen genutzt, wie zum
Beispiel das Erkunden von un-
bekanntem und unsicherem Terrain. Der
neue Grundansatz hinter dem
Innovationsmodell Excubation ist, dass
Innovationsvorhaben aus der
Unternehmung ausgrundet werden, mit
der klaren Perspektive, dass geeignete
Start-ups (,,Strategic Fit“) zuruck in das
Unternehmen integriert werden. Durch
die Nutzung einer vorher definierten
Option, ware dann ein Ruckkauf der
Unternehmung zu einem im Verhaltnis
zum regularen Marktpreis niedrigeren
Preis moglich. Der Preis musste fur die
wirkenden Mitarbeiter dabei so hoch
sein, dass sich das Risiko und die mit
einer Grundung verbundenen Anstren-
gungen lohnen.
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Das Excubation Startup kann sehr stark
von einem Innovation-as-a-Service-
Angebot, wie es bspw. von der
innoWerft (siehe Seite 6) angeboten
wird, profitieren, denn so kann sich das
Team auf seine Kernkompetenzen
konzentrieren und mit Hilfe der
komplementaren  Innovations-Services
schnell wertsteigernde Assets
generieren.

Baden-Wurttemberg: Connected e.V.
(bwcon) bietet in  verschiedenen
Themenbereichen  Special Interest
Groups (SIG) an. Die vor Kurzem neu
gegrundete Arbeitsgruppe ,,Excubation -
Corporate Innovation mit autonomen
Teams*“ soll als Plattform den Austausch,
die Konzeption und die Erprobung eines
Innovationsmodells zur systematischen
Entwicklung transformationeller
Geschaftsfelder auBerhalb der
organisatorischen Grenzen von groBen
Technologieunternehmen ermoglichen.

Die SIG richtet sich an Geschaftsfuhrer
und Verantwortliche fur das
Innovationsmanagement von
Unternehmen ab 2000 Mitarbeitern. Im
Kern wird die SIG durch die innoWerft

Walldorf, die Wirtschaftsinitiative
Baden-Wurttemberg: Connected e.V.
sowie Prof. Dr.-Ing. Guido Baltes
getragen.
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Die innoWerft begleitet als starker
Partner mit attraktivem Netzwerk
Start-ups aus dem Software- und
High-Tech Bereich bei der Ent-

wicklung, Umsetzung und Markt-
einfuhrung innovativer Ideen und
Konzepte. Sie bietet umfassende
Services im Rahmen einer engen

Zusammenarbeit und erschlieft
richtungsweisende IT-Trends. Wei-
tere Informationen zur innoWerft

finden Sie auf Seite 6.

1 BALTES/GAR/KATZY (2013)



Vom Grinder zum Unternehmer

Ein Bericht von Dr. Michael Geisser, Mitgrunder und Geschaftsfuhrer der ubivent GmbH

Virtuelles ProCloud Forum
presented by ubivent
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Eine Messehalle zur Live-Interaktion mit Ausstellern an virtuellen Messestanden

In den letzten Jahren hat sich die
ubivent GmbH von einem kleinen
Start-up mit drei promovierten
Wirtschaftsinformatikern hin zu einem
mittelstandischen IT-Unternehmen
entwickelt. Im folgenden Artikel
beschreibt Dr. Michael Geisser, welche
Erfolgsfaktoren diesen Weg geebnet
haben.

Die ubivent GmbH wurde vor funf
Jahren von Dr. Jens Arndt, Dr. Michael
Geisser und Dr. Thomas Butter in
Mannheim gegrundet. Die Geschafts-
idee war, eine Plattform zu entwickeln,
auf der virtuelle Events veranstaltet
werden konnen. Hierbei verzichteten
die Grunder bewusst auf die Festlegung
auf eine bestimmte Art von Events, um
so eine groBtmogliche Flexibilitat zu
erreichen und die technischen
Synergieeffekte quer uber verschiedene
Event-Typen nutzen zu konnen.

Ein wichtiger Erfolgsfaktor fur die
erfolgreiche Geschaftsentwicklung war
die Nutzung regionaler Netzwerke. In
den ersten beiden Jahren nach der
Firmengrindung stand dabei die
Gewinnung von starken Unternehmen
aus der Metropolregion als Pilotkunden
im Vordergrund. Die Mitgliedschaft im
IT-Forum  Rhein-Neckar, die seit
Grundung der ubivent GmbH im Jahr
2009  besteht, und die damit
einhergehende Vernetzung mit
mittelstandischen IT-Unternehmen der
Region ermoglichte zahlreiche
Synergieeffekte und einen Wissens-
transfer von etablierten Firmen hin zur
Start-up-Community der Metropolregion
Rhein-Neckar.

Zudem kooperiert ubivent bis heute mit
der Universitat Mannheim und der
DHBW Mannheim, um so aktiv vom
Austausch zwischen Wissenschaft und
Industrie zu profitieren.

Ebenfalls wesentlich fur die positive
Entwicklung der ubivent GmbH waren
die Auszeichnungen, die das Unter-
nehmen verliehen bekam und die es
zielgerichtet fur eigene Marketing- und
Pressezwecke nutzte. Hierzu gehorte
beispielsweise die Auszeichnung als
"Best Cloud Service", die u.a. von der
SAP AG sowie dem Institut fur Cloud
Computing verliehen wurde. Daruber
hinaus wurde ubivent auf der CeBIT
mehrmals mit Innovationspreisen
ausgezeichnet. Den Hohepunkt stellte
die Verleihung des bundesweiten Preises
“IKT-Grundung des Jahres 2012” dar,
der ubivent aufgrund des hohen
Innovationsgrads und der
Alleinstellungsmerkmale  durch  das
Bundesministerium fur Wirtschaft und
Technologie verliechen wurde. Diese
Auszeichnung Z0g bundesweite
Aufmerksamkeit auf das Unternehmen
und kennzeichnete gleichzeitig den
Ubergang vom Start-up hin zu einem
international wahrgenommenen
Innovationsfuhrer im Bereich virtueller
Events und Live-Streaming.

Heute werden virtuelle Events in
unterschiedlichsten Auspragungen auf
der ubivent-Plattform veranstaltet.
Virtuelle Events sind eine
kostengunstige und umweltfreundliche
Alternative oder Erganzung ZU
physischen Kongressen, Tagungen und
Messen und in vielen

Bereichen  einsetzbar. Durch die
Methode des Live-Streamings konnen
Vortrage in Echtzeit einem verteilten
Teilnehmerkreis prasentiert werden, das
Video-Streaming auf Basis der ubivent-
Plattform bietet den Vorteil, dass die
Interaktion nicht leidet. Auf Basis der
interaktiven Technologie konnen
Zuschauer untereinander diskutieren
oder direkt Fragen an die Vortragenden
stellen. Bei virtuellen Messen werden
Fragen der Online-Teilnehmer in
Gruppenchats oder personlichen Chats
an  virtuellen Informations-  und
Messestanden beantwortet. Zudem kann
eine sehr hohe Reichweite erzielt
werden: die Teilnahme erfordert
lediglich eine Internetverbindung.

GroBe Konzerne haben bereits
Firmenveranstaltungen wie interne
Jahresauftaktveranstaltungen und
Entwicklungskonferenzen erfolgreich

auf der ubivent-Plattform durchfuhrt.
Daruber hinaus werden regelmabhig
virtuelle Marketingevents veranstaltet,
die fur die Generierung neuer Leads
sowie zZur Kommunikation mit
bestehenden Kunden und der Presse
eingesetzt werden konnen. Aber auch
virtuelle Karrieremessen, Online-
Karrieretage sowie virtuelle Schulungen
sind haufige Szenarios.

Mit Kunden wie BASF, John Deere, MAN,
Roche, SAP und zahlreichen
Mittelstandlern gehort ubivent heute zu
den weltweit fuhrenden Anbietern fur
virtuelle Veranstaltungen. Ein gutes
Drittel der Umsatze wird zurzeit mit
auslandischen Projekten realisiert, ohne
aber die starke Heimatregion als
wichtige Basis zu vernachlassigen.



,arunder brauchen Beharrlichkeit,

und Flexibilitat*

Ein Interview von Praktikant Kaspar Opitz mit Katina Schneider, Business Developer und Gesellschafterin bei

Match Rider
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Die Match Rider Grinder Frank Anders, Katina Schneider und Alfred Swartzbaugh (von links nach rechts)

Die Match Rider UG wurde Ende 2010
in Heidelberg von Alfred Swartzbaugh
(genannt: Alfie), heute Programmierer
und Geschaftsfiihrer, gegriindet.
Match Rider ist eine
Fahrgemeinschaftsplattform, die es
ermoglicht, schnell und unkompliziert
Fahrgemeinschaften fiir Kurz- und
Spontanfahrten anzubieten und zu
suchen. Dank Match Points,
Treffpunkten auf der Strecke, an
denen man problemlos zu- und

aussteigen kann, konnen Fahrer
Passagiere einfach unterwegs
mithehmen - ganz ohne Umwege.

Fahrer und Mitfahrer teilen sich die
Kosten fiir eine Fahrt, gleichzeitig
wird die Umwelt geschont und das
Verkehrsaufkommen verringert.

Heute besteht die Match Rider UG aus
einem funfkopfigen Team. Dazu gehoren
Katina Schneider (28), seit Februar 2012
Business Developer und Gesellschafterin
bei Match Rider, und Kaspar Opitz (19),
der seit Mai 2014 als Praktikant Vollzeit
bei Match Rider arbeitet. Im November
2013 hat er ein eigenes T-Shirt Label
mit dem Namen ,Hand Made“
gegrundet, das auf selbst gestaltete
Designs spezialisiert ist. Kaspar ist nun
seit vier Monaten bei Match Rider und
hat in dieser Zeit einen guten Einblick in
den Alltag eines Start-ups gewonnen.
Nun mochte er von Katina gerne mehr
uber den Weg von der ldee bis zum
jetzigen Zeitpunkt erfahren.

Kaspar: Katina, wie ist es zur
Griindung von Match Rider gekommen?

Katina: Die ldee stammt noch aus der
Zeit als Alfie in Detroit (USA) gewohnt
hat. Er war genervt davon, dass er
jeden Tag auf dem Weg zur Arbeit 2
Stunden im Stau stand. In den meisten
Autos saB nur eine Person und alle
fuhren in die gleiche Richtung! Wenn
nur 10% zusammengefahren waren,
hatten die meisten Staus verhindert
werden konnen. Alfie hat recherchiert
und festgestellt, dass es keine passende
Plattform fur Fahrgemeinschaften auf
Kurzstrecken gibt. Also hat er sich
Gedanken gemacht, wie man den
gesamten Vermittlungsprozess fur
Fahrgemeinschaften SO gestalten
konnte, dass man die logistischen, aber
auch kulturellen Probleme losen kann.
Kurz darauf fing er an, in seiner Freizeit
zu programmieren. 2010 hat Alfie dann
die Match Rider UG offiziell beim
Registergericht in Mannheim
eingetragen. Der Grundungsprozess lief
schnell und problemlos.

Kaspar: In den ersten eineinhalb
Jahren nach der Grundung war Match
Rider nur ein Freizeitprojekt. Warum
habt ihr die Firma trotzdem schon
2010 gegrundet?
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Fahrgemeinschaften fur jeden Tag
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Katina: Wenn wir nochmal die
Moglichkeit hatten, wurden wir die
Grundung erst zwei Jahre spater
umsetzen und gleich Vollzeit einsteigen.
Es gibt sehr viele Unterstutzungs-
moglichkeiten, die man im ersten Jahr
nach der Grundung in Anspruch nehmen
kann und die wir leider verpasst haben,
wie z.B. Grunderstipendien oder Start-
up Wettbewerbe. Der Zeitpunkt der
Grundung ist eine strategische Ent-
scheidung. Mein Rat fur Grunder lautet
daher: Informier dich gut, welche
Forderprogramme du vor, wahrend, und
kurz nach der Grundung in Anspruch
nehmen kannst. Jeder Euro und jede
Hilfestellung am Anfang hilft. Nutze die
Moglichkeiten!

Kaspar: Ihr habt alle sehr viele
verschiedene Aufgaben. Kannst du
drei Eigenschaften nennen, die aus
deiner Sicht besonders wichtig sind,
wenn man ein Start-up griindet?

Katina: 1. Beharrlichkeit - Egal was
passiert oder gesagt wird - glaub an
deine Vision und mach weiter! Scheitern
und Kritik gehoren einfach dazu. 2. Mut
- trau dich und geh bei Netzwerk-Events
weg vom Tisch in der Ecke und direkt
zum Tisch mit den Investoren oder
Geschaftsfuhrern und stelle dich vor! 3.
Flexibilitat - Lerne zu improvisieren.
Besonders wichtig bei Live-Demos: Es



klappt nicht immer alles, aber sei
darauf vorbereitet. Oft sieht es besser
aus, wenn man ein unerwartetes
Problem lost, als wenn alles perfekt
lauft.

Kaspar: Es gibt bei Match Rider keine
festen Arbeitszeiten und ihr setzt
euch haufig auch zuhause nochmal
hin. Ich bekomme manchmal um 23
Uhr abends und dann nochmal um 7
Uhr morgens E-Mails von euch. Wie
geht ihr mit dieser Vermischung von
Arbeit und Privatleben um?

Katina: Meist ist es nicht moglich, eine
klare Linie zwischen Privat- und
Berufsleben zu ziehen. Bei uns darf, in
80% der Falle (augenzwinkernd), jeder
selbst entscheiden, was der beste Weg
fur ihn ist. Mitgesellschafter Frank
bleibt lieber zwei Stunden langer im
Buro, als die Arbeit mit nach Hause zu
nehmen. Ich dagegen bin eher
Multitasker und arbeite lieber von zu
Hause aus, damit ich mich gleichzeitig
um den Haushalt kimmern kann. Alfie
nutzt gerne die Zeit am Abend, wenn
seine Kinder im Bett sind, um zu
programmieren und E-Mails ZU
beantworten. Wichtig ist, dass man
seine eigenen Grenzen und die von
Freund/Freundin, Familie oder Haustier
kennt. Dein Partner will nicht 24
Stunden am Tag etwas von deinem
Unternehmen horen. Das ist fur
niemanden gesund.

Kaspar: |Ihr seid alle sehr
unterschiedliche Typen und natirlich
lauft nicht immer alles harmonisch.
Wie geht Ihr damit um, wenn die
Stimmung mal angespannt ist?

Katina: Das ist auf jeden Fall eine
unserer groBen Starken. Wir sind nicht
ohne Grund schon seit zweieinhalb
Jahren ein Team. Klar gibt es ab und zu
stressige Situationen oder Streit. Aber
egal, was in unserer Arbeitswelt
passiert, wir ubertragen die Probleme
nie auf unsere privaten Beziehungen.
Eine Stunde nach dem Streit treffen wir
uns in der Kneipe auf ein Bier und
lachen Uber die Sache. Wenn ein groBes
oder grundsatzliches Problem
aufgetaucht ist, setzen wir uns zu einem
spateren Zeitpunkt in Ruhe zusammen
und reden daruber. Mein Tipp: Wenn du
merkst, dass etwas unangenehm und
emotional wird - geh lieber erst 10
Minuten spazieren und atme tief durch.
Yoga hilft mir personlich zum Beispiel
sehr, um ruhig zu bleiben und in
angespannten Momenten rational zu
handeln.

Kaspar: Wo siehst du Match Rider in
zwei Jahren?

NEXT STOP. NEXT START.
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Katina: Wir haben eine grofe Vision! In
zwei Jahren haben wir uns auf dem

Markt fur Fahrgemeinschaften auf
Pendelstrecken in Deutschland
etabliert. Wir haben in weitere

deutschsprachige Lander und andere
Nachbarlander expandiert. Match Rider
ist eine beliebte Plattform bei Event-
Veranstaltern und in den groBten
Stadten eine zuverlassige Mobilitatsform
fur spontane Fahrten an sieben Tagen
die Woche, rund um die Uhr.

Kaspar: Was gibst du neuen Griindern
mit auf den Weg?

Katina: Sei fokussiert, aber ignoriere
nicht komplett, was um dich herum
passiert. Und plane nicht zu weit in die
Zukunft. Plane deinen Markteinstieg und
stelle einen groben Langzeitplan auf,
die nachsten Schritte planst du jedoch
besser wahrend des Prozesses. Dann ist
es einfacher, vernunftige Ent-
scheidungen zu treffen.

Startup-Weekend Ludwigshafen vom 21. - 23. November 2014 bei der LMK Ludwigshafen

In drei Tagen zum Start-up ist die Zielvorgabe eines Startup Weekend Events. In diesen 54 Stunden haben die
Teilnehmer Zeit, gemeinsam mit Mentoren ein erstes Businesskonzept zu erarbeiten.

Alles beginnt mit einer kurzen Vorstellung der Geschaftsideen am Freitagabend. Nach Formierung in themenbezogene
Kleingruppen konnen sich einzelne Teilnehmer zusammenschlieBen und Konzepte erarbeiten. Bis zum Sonntagabend
arbeiten die Teams an der Umsetzung der Geschaftsidee. Sie werden dabei von Coaches aus verschiedenen Bereichen
unterstutzt. Am Ende des Startup Weekend Events werden die ausgearbeiteten Konzepte einer Jury vorgestellt, die zum
Abschluss den Sieger kurt, der verschiedene Sach- und Beratungsleistungen erhalt.

Beim Startup Weekend Event stecken die Teilnehmer ihre Energie in das jeweilige Projekt, um nach 54 Stunden
herauszufinden, ob ihre Geschaftsidee eine Chance am Markt hat.

Weitere Informationen und die Anmeldung findest du unter: www.startup-ludwigshafen.de



http://www.startup-ludwigshafen.de/
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