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Technologieorientierte Unternehmensgriindungen in. den neuen Bun-
desléndern v

Prof. Dr. Franz Pleschak, Fraunhofer-Institut fir Systemtechnik
und Innovationsforschung Karlsruhe, ISI Projektstelle Dresden

Kleine technologieorientierte Unternehmen haben fir das Hervor-
bringen von Innovationen spezifische Chancen. Sie sind in der La-
ge, durch ihre hohe Anpassungsfdhigkeit den Strukturwandel und
das Wirtschaftswachstum voranzutreiben. Sie gewdhrleisten einen
dynamischen, auf schnelle Innovationen gerichteten Wettbewerb.
Auch beschdftigungspolitisch sind sie bedeutsam.

Beim Hervorbringen von Innovationen haben kleine technologieo-
rientierte Unternehmen besondere Vorteile, wenn

- im Wettbewerb der Unternehmen eine eigene, abgegrenzte Stra-
tegie gefunden wird,

- die Markteintrittsgrenzen nicht sehr hoch liegen,

- die Fertigung und Vermarktung der Produkte nicht mit zu ho-
hem Kapitalbedarf verbunden sind,

- kundennahe Entwicklung und Fértigung notwendig sind,

- die Komplexitat, Kompliziertheit und Neuheit der FuE-
Projekte nicht zu hohe Anforderungen an die FuE-Kapazitat
stellen, dagegen aber schnelles, kreatives, unbiirokratisches
Vorgehen im FuE-ProzeB voraussetzen,

- unternehmensinterne gegeniiber externen FuE-Arbeiten iberwie-
gen,

A
- die Forschung und Entwicklung in den frihen Phasen des Pro-
duktlebenszyklus einsetzt und wenn
- Grenzgebiete und véllig neue, bisher nicht genutzte Prinzi-
pien oder Effekte dem FuE-Ergebnis zugrunde liegen.

Die Ausgangsbedingungen fiir die Griindung technologieorientierter
Unternehmen in den neuen Bundeslandern waren nach 1989 durch un-
terschiedliche Merkmale charakterisiert. Einerseits existieren
durch die Abwicklungs- und Personalabbauprozesse in den Akademie-
instituten, Hochschulen und FuE-Einrichtungen potentielle Grunder
mit technischem Know-how, andererseits fehlten die fir die Unter-
nehmensgrindung erforderlichen betriebswirtschaftlichen und Mar-
ketingerfahrungen, es fehlte das erforderliche Eigenkapital und
die innovationsférdernden Infrastrukturen. Der BMFT-Modellversuch
"Technologieorientierte Unternehmensgriindungen in den neuen Bun-
deslédndern”, flankiert durch die Férderung des Auf- und Ausbaus
von Technologiezentren, hat zum Ziel, erfolgversprechende techno-
logieorientierte Unternehmensgriindungen finanziell und durch Be-
ratungsleistungen zu unterstitzen und ein entsprechendes Umfeld
fur diese Unternehmen aufzubauen.

Bis Anfang Oktober 1989 wurden im Rahmen des MV TOU-NBL 204 Vor-
haben gefdérdert, davon 42 in der Forderphase I und 162 in der
Forderphase II. Damit wird die Grindung und Entwicklung von 171
Unternehmen gefordert.




Das Fraunhofer-Institut fir Systemtechnik und Innovationsfor-
schung hat im Rahmen der Projektbegleitung zum Modellversuch
TOU-NBL fir alle bis 31.12.1992 bewilligten Phase-II-Férderungen
die Unternehmenskonzepte analysiert (1). AuBerdem wurden 1993 mit
Geschaftsfuhrern neugegrindeter Unternehmen Interviews durchge-
fahrt, die Ergebnisse und Probleme der bisherigen Unternehmens-
entwicklung zum Gegenstand hatten. Beide Analysen ermdéglichen
Aussagen uUber Ausgangsbedingungen und bisherige Ergebnisse bei
der Grindung junger Technologieunternehmen.

Die Grindungssituation ist durch einen hohen Anteil von Teamgrin-
dungen gekennzeichnet. Er ist mit 77 Prozent (vgl. Tabelle 1) al-
ler bis 31.12.1992 in der Phase II gefdérderten Unternehmen bedeu-
tend héher als beim Modellversuch TOU in den alten Bundeslandern
(TOU-ABL) (2). Die Grinder heben folgende Vorteile von Teamgrin-
dungen hervor:

- In der Mehrheit der Unternehmen kennen sich die Grinder aus
langjahriger gemeinsamer Arbeit, die Starken und Schwéachen
eines jeden Mitgrinders sind bekannt;

- die unterschiedlichen Vorerfahrungen und Kenntnisse der Mit-
glieder der Grinderteams fuihren zu Synergieeffekten beim Un-
ternehmensaufbau und der Bearbeitung des FuE-Projektes und
erleichtern die Herausbildung einer Arbeitsteilung in Unter-
nehmen;

- die Einbeziehung eines breiteren Kreises von Mitarbeitern in
das Grindungsteam beeinfluBt positiv die Motivation der Be-
teiligten, erleichtert das Aufbringen des Stammkapitals so-
wie die Finanzierung des eigenen Anteils.
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Tabelle 1:  Uberblick iiber ausgewihlte soziodemographische Merkmale der Griinder von in
Phase 11 geforderten jungen Technologieunternehmen [1]

Grindermerkmale TOU-ABL TOU-NBL
(n=333) (n=1106)

Griinderkreis
- Anteil der Teamgriitndungen an der Gesamt-
zahl der Griindungen in Prozent 38 71

- Durchschnittliche Anzahl der an der Griin-
dung beteiliglen Personen 21 2,6
)

- Durchschnittliche Anzahl der titigen Griinder 1,6 2,5

Erfahrungen/Kompetenz
- Hiufigkeit der Unternchmenserfabrung der
Griinder in Prozent (Mehrfachnennungen

moglich)

o in FuE 49 60
o im Fertigungsbereich : 25 16
o im Vertrich : 20 4
o im kaufm. Bereich 11 5
o keine Erfahrungen - 19

- Anteil der Griinder mit Erfahrung in leiten-
der Position in Prozent -/ 37 40

- Durchschnittliche Zcildayer der Berufserfah-
rung in Jahren 10.5 14

!
- Durchschnittliche Zeitdauer der Arbeit in -
FuE in Jahren ¢ 12

- Durchschnittsalter der Griinder bei Griindung
in Jahren 36,6 40

Die Unternehmenserfahrungen der 296 Grinder der bis Ende 1992 ge-
férderten Unternehmen liegen hauptséchlich in den Bereichen For-
schung und Entwicklung. Sie verfiilgen jedoch nicht iber fundier-
tes, systematisches betriebswirtschaftliches Wissen oder iuber
entsprechende Erfahrungen. In den Bereichen Fertigung und Ver-
trieb sowie im kaufménnischen Bereich liegen die Erfahrungen ost-
deutscher Grunder deutlich unter denen, die im MV TOU-ABL gefor-
dert wurden. Dies drickt sich auch in der Zusammensetzung der
Grunderteams aus. Nur in jedem achten Grindungsteam sind entweder
Wirtschaftswissenschaftler oder ehemalige Fihrungskrafte vertre-
ten (vgl. Tabelle-2).




Tabelle 22 Anteil der cinzelnen Strukturarten des Griinderteamz an der Gesamlzahl der
Teamgriindungen fiir in Phase 11 geforderte Unternehmen (in Prozent) |1)

Strukturart Antceil in Prozent
(n=89)

Naturwissenschallliche/technische Experten eines Fachgebictes 26

Naturwissenschaltliche/technische Experten mehrerer

Fachgebiete 61
Naturwissenschalller/Ingenieurc und Wirtschaltswissenschaltler 7
Ingenieure und Fiihrungskrilic 6

Das Unternehmenskonzept weist bei uber 80 Prozent der analysier-
ten 116 Unternehmen neben der geforderten Entwicklung, noch wei-
tere Produkte oder Dienstleistungen auf (vgl. Tabelle 3).

Tabelle 3: Tiiligkeiléépcklrum der in Phase Il geforderten Unternchmen [1]

Unternehmenszweck Aaleil in Prozent
(n=110)

AusschlicBlich Vermarktung der geforderten

Entwicklung 17
;

Vermarktung der geforderten Entwicklung und andere

Produkte 41

Vermarktung der geforderten Entwicklung und weitere
Dicnstleistungen 41

Die Unternehmen sehen in der Verbindung von geférderter Entwick-
lung mit weiteren Produkten und Leistungen folgende Vorteile:

- Erzielen von Erlésen, um die Finanzkraft des Unternehmens zu
stéarken,

- Entwickeln von Kundenkontakten, durch die die Leistungsfa-
higkeit des Unternehmens nachgewiesen werden und auf das
neue Produkt aufmerksam gemacht. werden kann,

- Ausnutzen der mit Férdermitteln entwickelten neuen Prinzipi-
en bzw. Technologien bei weiteren Produkten oder Leistungen,




- Ausnutzen der investierten Fertigungstechnik fir das gefér-
derte und weiterer Produkte,

- Vermarkten der gefdrderten Produkte mit eigenen Dienstlei-
stungen (Beraten, Schulen, Installieren, Warten),

- Kennenlernen der Kundenanforderungen und Einsatzbedingungen
der gefdrderten Produkte sowie Gewahrleisten des Ruckflusses
gesammelter Anwendungserfahrungen,

- Ausnutzen von konstruktiv-technologischen Ahnlichkeiten,

- Ausnutzen neu gewonnener methodischer Erfahrungen fur ver-
schiedene Anwendungsfalle,

- Erganzen eines Produkt- oder Leistungsprogramms, um die An-
wendungsbreite und damit den Kundenkreis zu erweitern,

- Vermarkten von Zwischenergebnissen oder ProzeBschrittergeb-
nissen der geférderten Entwicklung.

Die Mehrheit der Griinder vertritt die Auffassung, daf ein Mix aus
geférderter Entwicklung und Vermarktung anderer Produkte und Lei-
stungen auch notwendig sei, um den Anforderungen der Kunden be-
ziglich Bereitstellung komplexer Leistungen gerecht zu werden.
Der Trend zur Vermarktung von Systemldésungen schlieft notwendi-
gerweise ein, alle Aufgaben realisieren zu kénnen, die die Sy-
stemlésung erfordert. Es wurde aber auch die Erfahrung gemacht,
daB Auftrage fir Dienstleistungen nur zustande kommen, wenn die
Unternehmen in der Lage sind, neue Losungen hervorzubringen, also
innovativ zu sein. )
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Fir die Unternehmensgrindung ist des weiteren typisch, das
- auf FuE4Epgébni§se und Patente aus der ehemaligen Arbeits-
stdtte zurickgegriffen wird,

- zum iéitpunkt der Griundung viele Grinder Vorbehalte gegen
die Beteiligung Dritter am Stammkapital haben (83 Prozent
der Grindungen hat die Rechtsform GmbH),

- die Grinder ihr Unternehmenskonzept im wesentlichen ohne Un-
terstitzung privatwirtschaftlicher Beratungseinrichtungen
erarbeitet haben, aber die Antragstellung auf TOU-Férderung
fur die Herausbildung des Unternehmenskonzeptes wichtig war.
Manche Grinder sind durch die TOU-Antragstellung das erste
Mal gezwungen worden, sich mit Finanzierungs- und Liquidi-
tatsfragen zu beschaftigen.

Die Verteilung der Innovation auf Innovationstypen ist in Tabelle
4 angegeben.




Tabelle 4:  Anteil der einzelnen Innovationstypen in Prozent [1]

Innovationstyp Anteil in Prozent
(n=116)
Produktinnovationen 29
Verlahrensinnovationen 10
Soltwareinnovationen 13
Komplexe Produkt- und Verfahrensinnovationen _ 32

Verfahrensinnovationen und techn. Dienst-

leistungen 4
Produkt- und Softwareinnovationen ' 10
Sonstige Einzellosungen und Kombinationen 1

£
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Die Innovationen entsprechen den technischen Entwicklungstrends.
Dazu gehéren: Hoher Anteil von Mikroelektronik, Verflechtung von
Produkt- und Verfahrensinnovationen, Verflechtung von Produkt-
und Softwareinnovationen, Integration verschiedener Technologien,
Systemcharakterfvon;Produkten. Die Mehrheit der Innovationen kén-
nen als komplexe Problem- bzw. Systemldsung eingestuft werden.
Die Komplexitat der FuE-Projekte wird von den Grindern einerseits
als Vorzug empfunden. Sie gestattet, Teilldésungen zu vermarkten,
durch modulare Gestaltung der komplexen Lésung verschiedenen An-
wenderwunschen gerecht zu werden und fur den Kunden entsprechend
dessen Forderungen alles aus einer Hand bereitzustellen. Das al-
les fuhrt zur Erhdhung der Marktchancen. Andererseits ist zuneh-
mende Komplexitdt im allgemeinen mit héherem Entwicklungsaufwand
und langerer Entwicklungsdauer verbunden, was die jungen und
kleinen Unternehmen u.U. tberfordern kann.

In Tabelle 5 ist der mit den Innovationen angestrebte Kundennut-
zen angegeben. Qualitatsverbesserungen und Kostensenkungen fur
den Kunden werden am haufigsten angestrebt.




Tabelle 5:  Angestrebter Kundennutzen der Innovationen (Mchrfachnennungen moglich) [1]

Element des Kundennutzens Hiufigkeit in Prozent
(n=116)
Qualititsverbesserung 38
Kostensenkung 70
Produktivitdtssteigerung 41
Flexibilititserhohung 35
Befricdigung ncuer Bediirlnisse 31
Okologischer Nutzen 25
Zceitvorsprung vor der Konkurrenz, 19
Sozialer Nutzen 13

Aus der Sicht der Marketingstrategie zeigt sich, daB die meisten
Unternehmen von vornherein den Weltmarkt oder europdischen Markt
anvisieren (vgl. Tabelle 6).
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Tabelle 6: chlanle’pZicimarklr.egioncn in Phase-1I-geforderten Unternehmen |1

Ziclmarklrcgio?i Anteil in Prozent
(n=116)

Welimarkt 19

Europa 39

Nur Deutschland 21

Nur regionaler Markt bzw. NBL 3

Keine expliziten Aussagen 18




Viele Unternehmen wahlen den deutschen Markt als Einstiegsmarkt.
Fir Investitionsgiter ist der osteuropaische Markt - und damit
der einzige bisher vertraute Exportmarkt - weitgehend zusammenge-
brochen und hdufig nicht mehr aufnahmefdhig genug fir neue Pro-
dukte und Verfahren.

Typisch ist die Verbindung von eigenem Vertrieb, der fiur techno-
logieorientierte Unternehmen von hoher Relevanz zur Aufrechter-
haltung enger Kundenkontakte ist, mit dem Vertrieb durch Koopera-
tionspartner aus den alten Bundeslandern.

Bei erklarungsbediurftigen, kundenspezifischen Innovationen steht
der Direktvertrieb im Vordergrund. Er soll einen engen Kundenkon-
takt erméglichen, der auch fir die Vorbereitung weiterer Innova-
tionen erforderlich ist. Gleichzeitig ist damit aber auch ein er-
heblicher Aufwand verbunden, der haufig die Moglichkeiten eines
kleinen Unternehmens betradchtlich uUbersteigt. Daher planen weit
Uber die Halfte aller geforderten Unternehmen den Aufbau eines
leistungsstarken Vertriebsnetzes unter Einschaltung von Koopera-
tionspartnern (vgl. Tabelle 7). Dies gilt insbesondere dann, wenn
der europdische Markt oder der gesamte Weltmarkt als Zielmarkt
angestrebt wird. Vorrangig will man Unternehmen des produzieren-
den Gewerbes als Kooperationspartner im Vertrieb gewinnen, nur in
geringem Umfang Handelsunternehmen. Die Vertriebskooperation mit
Unternehmen aus den alten Bundeslédndern wird praferiert. Damit
werden gréBere Chancen fir den Vertriebserfolg erwartet (Erfah-
rungen des Partners, Nutzung bereits eingefahrener Vertriebswe-
ge, Image des Kooperationspartners).

In fast allen Fallen sind die Innovationen auf kundenspezifische
Lésungen und komplexe Problemlosungen ausgerichtet. Hier liegt
ein bedeutender Wettbewerbsvorteil der jungen technologieorien-
tierten Unternehmen. Die meisten Unternehmen verfigen nach
Selbsteinsch&tzung bereits lber gute Kontakte zu spateren Kunden,
auch zu Pllot— oder Referenzkunden. N

Tabelle 7: --Angestrebte Kooperation (Mehrfachnennung beziiglich der Kooperationspartner
und Kooperationsgebicten moglich) - Héufigkeil der Nennung in Prozent [1]

Koopcrationsart Ostkooperation Westkooperation

Kooperationsgebiet

FuE . 30 21
Fertigung 25 18
Vertrieb 18 60
Keine Kooperation beabsichtigl 35 , 17

Keine Angaben 11 6




Wichtigste Kommunikationsinstrumente fir die meisten der unter-
suchten Firmen sind die Beteiligung an Messen (insbesondere in-
ternationalen Fachmessen), das Auftreten auf wissenschaftlichen
Veranstaltungen, Verdéffentlichungen in fihrenden (internationa-
len) Fachzeitschriften sowie eine gezielte Werbetatigkeit (wie
z.B. Direktwerbung, Versenden von Prospektmaterial an potentielle
Kunden) . Eine fruhzeitige Unternehmenspriasentation auf einer Mes-
se zwingt zu einer grdéBeren Klarheit uUber das gesamte Marketing-
Konzept des Unternehmens und zu Entscheidungen beziglich des Ein-
satzes der einzelnen Marketing-Instrumente.

Rund ein Drittel der bis Ende 1992 in Phase II gefdrderten Unter-
nehmen sind in Technologie- und Grunderzentren untergebracht. Als
wichtigster Effekt wird dabei das Raumangebot genannt. Eine Reihe
von Unternehmen h&tte ansonsten nur sehr unginstige Startbedin-
gungen gehabt. Auch die in den Zentren sich entwickelnden Syner-
gieeffekte und Kooperationsméglichkeiten sowie die zur Verfigung
stehende technische Infrastruktur werden positiv hervorgehoben.
Demgegeniber spielen die durch die Zentren angebotenen Beratungs-
leistungen noch eine vergleichsweise geringe Rolle fir die Unter-
nehmen.

Zusammenfassend kann eingeschdtzt werden, daf der BMFT-Modell-

versuch "Technologieorientierte Unternehmensgrindungen in den

neuen Bundeslandern" dazu beigetragen hat, die Bedingungen fir

die Grindung technologieorientierter Unternehmen zu verbessern

und ihre Entwicklungschancen zu erhoéhen. Das zeigt sich in fol-

gendem:

- Die Ausarbeitung des Férderantrages hat die Herausbildung

. der Unternehmenskonzepte positiv beeinflupt.

- Die Forderung hat dazu beigetragen, in den Unternehmen eine
zweckmdBige /Kombination von geférderter Entwicklung und wei-
teren Produkten bzw. Dienstleistungen zu verwirklichen.

- Es werden FuE-Projekte gefordert, die den momentanen Ent-
wicklungstendenzen der technischen Entwicklung entsprechen.
Die Innovationen weisen einen hohen Neuheitsgrad auf.

- Es werden den Unternehmen Unterstiutzungsleistungen gewdhrt.
Diese sind deshalb so bedeutungsvoll, weil die Mehrheit der
Grunder ohne anderweitige Beratung und Betreuung ihr Unter-
nehmen aufbaut.

- Durch flankierende MaBnahmen sind innovationsférdernde
Strukturen entstanden, die eine erfolgreiche Unternehmens-
grindung und -entwicklung beeinflussen.

- Die Forderung hat einen positiven EinfluB auf das Wirt-
schaftswachstum und die Beschaftigungslage.
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