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Interview: TECNARO

Kugellautsprecher aus ARBOFORM®

verhandelt. Welche Férderprogramme fiir uns in Frage
kamen, haben wir durch die Beratung des Rationa-
lisierungs- und Innovationszentrum der Deutschen
Wirtschaft, RKW, erfahren. Weitere Berater konnten
wir uns damals schlichtweg nicht leisten. Und da wir
ja beide keine geborenen Unternehmer sind, wussten
wir nicht, was an unternehmerischen Aufgaben im
Einzelnen auf uns zu kommen wiirde. Da hief3 es
,Learning by Doing*.

Kurze Zeit nach der Griindung haben Sie
Ilhren Standort von Siid- nach Ostdeutsch-
land verlagert. Warum?

Né&gele: Das hing mit der Forderung zusammen. Wir
hatten nach etwa einem Jahr die Zusage fiir eine For-
derung durch FUTOUR' in der Tasche. Ohne FUTOUR
hétten wir es auch nicht geschafft, das war ganz klar.
Allerdings galt die Férderung nur fiir Unternehmen
mit Standort in den neuen Bundesldndern. Also haben
wir unseren Sitz kurzerhand von Baden-Wiirttem-
berg nach Thiiringen verlegt. Aufgrund der zuneh-
menden Nachfrage, vor allem aus dem siiddeutschen
Raum, sind wir allerdings nach sechs Jahren wieder
nach Baden-Wiirttemberg zurtickgekehrt.

Ilhr Unternehmen produziert nicht nur,
sondern betreibt auch eigene Forschung.
Warum lagern Sie diese Aufgaben nicht
an ein Forschungsinstitut aus?

Néagele: Es ist richtig, dass wir internationale und
nationale Forschungsprojekte durchfithren und
dafiir auch entsprechende Férdermittel erhalten.
Unser Anteil an Forschung und Entwicklung ist damit
sicherlich relativ hoch. Wir sind aber der Meinung,
dass man die Forschung nicht ganz abgeben sollte.
Man verliert sonst den Bezug zum Produkt. AuBBer-
dem lauft man damit immer Gefahr, dass Forschungs-
ergebnisse an unbefugte Dritte gelangen - Geheim-
haltung hin oder her. Aber selbstverstdndlich koope-
rieren wir immer noch mit dem Fraunhofer-Institut
und bearbeiten gemeinsame Projekte.

Was konnen Sie Griinderinnen und
Griindern empfehlen, die sich in lhrer
Branche selbstdndig machen?

Négele: Man sollte sich den Schritt in die Selbstan-
digkeit schon sehr gut tiberlegen. Die Arbeitsbelas-
tung ist sehr hoch. Meine Arbeitswoche betragt zum
Beispiel 50 bis 60 Stunden. Dazu kommen noch
Auslandsreisen. Das sind Anforderungen, da muss



auch die Familie mitziehen, und zwar von Anfang an.
AufBlerdem wiirde ich in jedem Fall empfehlen, mit
mindestens einem Partner zu griinden: Sowohl um
kritische Phasen durchzustehen, als auch fachlich auf
gleichem Niveau einen offenen Austausch zu
ermoglichen.

Insgesamt sollte man einen langen Atem haben
und keine schnellen Erfolge erwarten. Giinstig ist,
mittel- bis langfristig zu planen und sich tatséchlich
realisierbare Ziele zu setzen.

Was die Chemiebranche angeht, muss man
wissen, dass die buirokratischen Regularien hier
gewaltig zugenommen haben. Das beginnt bei der
Markteinfihrung des Produkts, bei der Sie jede
Menge Prifungen, Gefahrenabschédtzungen und so
weiter durchfiihren miissen bis hin zu den Auflagen
der neuen europdischen Chemikalien-Verordnung
REACH. Fur kleine und mittlere Unternehmen sind
die Anforderungen kaum zu bewdltigen. Hier wére es
sicher sinnvoll, tiber eine Férderung nachzudenken,
die es mittelstdndischen Unternehmen ermaoglicht,
notwendige biirokratische Prozesse von Dritten
bearbeiten zu lassen, so dass man sich als Unterneh-
men auf den eigentlichen Geschéftszweck, ndmlich
die Produktentwicklung und den Vertrieb, konzen-
trieren kann.

Wenn Sie als Unternehmer Bilanz ziehen:
Was bewerten Sie positiv?

Né&gele: Ein Vorteil ist sicher, dass man sich die Zeit
selbst einteilen kann, dass man keine festen
Arbeitszeiten hat. Schon ist auch, dass man etwas
Neues, von dem man meint, dass es richtig und gut
ist, umsetzen kann. Das erzeugt eine gewisse
Zufriedenheit. Vor allem auch, wenn man dann sieht,
wie unser Produkt angewandt wird.

Sie sagten eingangs, dass Sie kein
geborener Unternehmer sind. Aber Sie
sind doch trotzdem ganz erfolgreich.

Négele: Ja, aber man braucht schon eine gewisse
Risikobereitschaft. Sicherheitsdenken ist hier total
fehl am Platz. Ich weiB nicht, ob jemand, der viel Wert
auf einen Job und ein regelméBiges Einkommen legt,
dieses Sicherheitsbedirfnis ablegen kann. Als Unter-
nehmer steht man ja stdndig vor Entscheidungen:
Machen wir das jetzt, auch wenn es schiefgehen
kann? Ist die Investition richtig oder nicht? Damit
sind ja immer grof3e Summen verbunden und die
Gefahr, dass man womoglich das Unternehmen ,,in
den Sand setzt“. Da braucht es schon ein paar Jahre,
bis man ruhig schlafen kann.

'FUTOUR: Forderung und Unterstiitzung technologieorientierter Unternehmens-
griindungen in den neuen Bundeslandern und Ostberlin. BMBF-Forderpro-
gramm 1997 -1999, seit 1998 BMWi, 185 Griindungsvorhaben. FUTOUR 2000:
BMWi-Forderprogramm 2000-2003, 86 Griindungsvorhaben
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Durch Fehler wird man zwar klug — aber man muss
nicht alle Fehler selber machen! In diesem Sinne
stellen wir Thnen hier typische Probleme von
Griinderinnen, Grindern und jungen Unternehmen
und die dazu passenden Losungen vor.

Das ,,Stochern-im-Nebel-Problem*:
Kein (Business-)Plan

Die meisten technologieorientierten Griinderinnen

und Griinder konzentrieren sich bei ihrer Grindungs-
vorbereitung sehr stark auf die Entwicklung ihrer
Produkte oder Dienstleistungen. Die Entwicklung eines
Businessplans vernachléssigen sie dabei nicht selten.

Vorhandene Businessplédne leiden dartiber hin-
aus immer wieder unter denselben Krankheiten: So
wird z.B. die erforderliche Zeit fiir die Umsetzung zu
optimistisch eingeschétzt. Das betrifft vor allem die
Zeitraume bis zu Finanzierungsbewilligungen, Ver-
tragsabschliissen und auch ersten Zahlungseingéan-
gen. AuBBerdem vergaloppieren sich viele Griin-
derinnen und Griinder im Uberschwang ihrer Griin-
dungseuphorie, indem sie zu viele denkbare
Vorhabensbereiche gleichzeitig angehen.

Zudem lassen viele Griindungsvorhaben eine
erkennbare Strategie vermissen: Mit welchen Mitteln
sollen welche Ziele erreicht werden? Wie werden sich
Ziele und Strategien unter welchen denkbaren
neuen Rahmenbedingungen verdndern? Wie lauten
Meilensteine, bei deren Erreichen das Projekt abge-
brochen wird? Expertenzitat: ,, Wer hier Selbstver-
wirklichung um jeden Preis vor Markterfolg stellt,
wird es schwer haben.*

m Einen Businessplan zu schreiben, hilft vor allem
Technikern und Naturwissenschaftlern, sich intensiv
mit allen Aspekten ihres Griitndungsvorhabens aus-
einanderzusetzen. Er hilft u.a. dabeli, festzustellen,
ob bestimmte Kompetenzen fehlen.

Dartiber, was in einen Businessplan hineingehort
und welche Informationsquellen zur Verfiigung,
stehen, informieren eine Fiille von Seminaren, Ubun-
gen, Workshops und Beratungsangeboten vieler
Hochschulen und auB3eruniversitdren Forschungs-
einrichtungen. Auf jeden Fall empfehlenswert ist die
Teilnahme an einem oder mehreren Businessplan-
Wettbewerben. Sie bieten vielfdltige Informationen
und Hilfestellung und, nicht zuletzt, das Feedback
der Juroren. Und: Ein gewonnener Wettbewerb
bedeutet eine nicht zu unterschitzende Publicity fiir
das junge Unternehmen.

Wichtig ist, sich bei der Planung zundchst nur
mit den Kernbereichen eines Vorhabens zu beschaf-
tigen und die Details der Geschéftsidee erst spater
anzugehen. Griinderinnen und Grinder sollten sich
dabei auf ihre Kernkompetenzen besinnen, da sie
sonst zwar viel, aber nichts richtig leisten konnen.
Ein Stufenmodell hilft, die Vielzahl denkbarer Ent-
wicklungsschritte in die richtige Reihenfolge zu
bringen. Unerlésslich ist die Recherche realistischer
Plandaten (z.B. zu Kosten oder Umsdtzen).

Ubrigens: Das EXIST-Griinderstipendium ver-
schafft Griinderinnen und Griindern einen finanziel-
len Spielraum, um sich intensiv mit der Erarbeitung
ihres Businessplanes zu beschéaftigen.
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Das ,,Tunnelblick-Problem*:
Angebot an Markt und Kunden vorbei

m Viele, vor allem technologieorientierte Hochschulab-

solventinnen und -absolventen griinden ein Unter-
nehmen mit einer ganz besonderen Geschéaftsidee.
Das Problem ist: Ihnen fehlt der Blick fiir die Kunden-
bediirfnisse bzw. den Kundennutzen. Und: Ihnen

wichtig sind wie fachliches Know-how: Beispiels-
weise zum Rechnungswesen, zum Finanzmanage-
ment, zum Marketing bis hin zu Themen wie
Einkauf, Auftragsakquise, Logistik und Vertrieb.
Und: Technologieorientierte Grindungen beno-
tigen viel Kapital, das fur ,Einzelkdmpfer® nur
schwer zu bekommen ist.

fehlen allzu oft Kenntnisse dartiber, welche Produkte m Fehlende Kompetenzen konnen durch entsprechend

oder Dienstleistungen am Markt bestehen konnen
oder ob es Konkurrenten mit einem dhnlichen
Angebot gibt. Durch die starke Konzentration auf die
Produktentwicklung vernachléssigen sie, rechtzeitig
Kontakt zu potenziellen Kunden aufzunehmen. Diese
Orientierung am Kunden aber ist wichtig, um
Produkte oder Verfahren nicht an den Bediirfnissen
des Marktes vorbeizuentwickeln.

Selbst wenn der Kunde schlieBlich ins Visier
genommen wird: Die meisten Unternehmerinnen
und Unternehmer unterschitzen dennoch den
Zeitaufwand fiir die Kundenakquise. Damit unter-
schédtzen sie gleichzeitig auch die Zeit, bis sie die
ersten Umsdtze erzielt haben. Das geht aus vielen
Finanzpldnen deutlich hervor. Hier droht die Gefahr
von Liquiditdtsengpassen wahrend der Startphase
des Unternehmens.

m Durch Gesprache mit potenziellen Kunden und

Kooperationen mit etablierten Unternehmen, die
den Markt kennen, kénnen sich junge Unternehmen
einen Uberblick tiber den Markt verschaffen. Erste
Kundenkontakte bieten beispielsweise Messen.
Prototypen helfen dabei, ein erstes Kundenfeedback
zu bekommen. Dabei geht es nicht um technisch
perfekt ausgereifte Produkte, sondern vielmehr

um eine Vorstufe, die sich verdndern und verbes-
sern soll. Wichtig: Nicht nur auf reine technische
Funktionalitdt achten, sondern auch auf eine
attraktive optische Gestaltung.

Das ,,Einsamer-Wolf-Problem*:
Keine Teampartner

m Hochschulabsolventinnen und -absolventen ver-

fligen tiber grofBes Fachwissen. Das allein reicht
aber nicht aus, um mit einer Existenzgriindung
erfolgreich zu sein. Vielfach fehlen kaufménnische
Kenntnisse, die fiir eine Griindung genauso

qualifizierte Grindungspartner ersetzt werden.
Mehrere Partner konnen auerdem mehr Eigen-
kapital in das Vorhaben einbringen. Mehrere Partner
bedeuten auch einen groBeren Anteil an Geldern aus
personengebundenen Forderprogrammen. Mehr
Eigenkapital ist wiederum die Voraussetzung fiir
hohere Zuschiisse, Kredite, Beteiligungen. AuBerdem
lasst sich im Teamn das Risiko auf mehrere Schultern
verteilen. Dariiber hinaus helfen erfahrene Coaches
und Business Angels.

Das , Jeder-kann-alles-Problem*:
Keine Aufgabenaufteilung

m Viele anspruchsvolle Griindungen aus der Hochschule

werden heute - verniinftigerweise - durch Griinder-
teams in die Tat umgesetzt. Viele — auch interdisziplindr
verniinftig zusammengesetzte - Griinderteams schei-
tern dennoch, da sich die Teammitglieder bei der
gemeinsamen Arbeit eher blockieren, anstatt sich sinn-
voll zu ergdnzen. Ursache dafiir ist meist, dass Zustan-
digkeiten und Hierarchien nicht geklért sind (,nur
Héauptlinge, keine Indianer®). Die falsche Zusammen-
setzung des Grindungsteams ist hdufiger Grund fiir
gescheiterte Grindungsvorhaben.

m In jedem Team sollte festgelegt sein (am besten schrift-

lich), wer welche Aufgaben zu erfillen und wer wel-
che Kompetenzen hat. Nicht jedes Teamn muss nur aus
gleichberechtigten Partnern zusammengesetzt sein,
die zu jedem Thema etwas zu sagen haben. Es darf
durchaus eine Fithrungspersonlichkeit bzw. unter-
schiedliche Hierarchien geben. Wichtig ist: Derartige
Kompetenzen, Aufgabenteilungen und Hierarchie-
ebenen missen sinnvoll und dem jeweiligen Entwick-
lungsstand des Unternehmens angepasst sein. Dabei
muss sich das Team tiber seine ,Nummer 1“ einig sein.
Ansonsten wird es bald auseinanderbrechen.



Bei der Suche nach geeigneten Teampartnern
helfen Griinderzentren, die Transferstellen an den
Hochschulen oder auBBeruniversitaren Forschungs-
einrichtungen sowie Businessplan-Wettbewerbe.
Dabei den passenden Partner zu finden, unter-
stiitzen auch Business Angels und Venture-Capital-
Gesellschaften. Wenn nétig, muss der fehlende
Partner extern ,eingekauft” werden. Das macht den
Unternehmer aus, dass er fehlende Ressourcen
kreativ organisiert.

Das ,,Dinne-Luft-Problem*:
Mangelhafte Finanzierung

m Vor allem fiir ein technologieorientiertes Unterneh-
men bendétigen Griinderinnen und Griinder viel
Startkapital, besonders dann, wenn erst ein Prototyp
entwickelt werden muss, bevor das Produkt in Serie
hergestellt werden kann. Auch fiir die Vorbereitung
der Serienproduktion und die dann anstehende
Markteinfiihrung miissen ausreichende finanzielle
Mittel vorhanden sein, damit dem jungen Unterneh-
men nicht, die Luft ausgeht®.

Problematisch ist es, wenn die Finanzplanung zu
spat beginnt. Ist das Eigenkapital erst aufgezehrt,
wird eine Finanzierung durch Dritte fast unmaoglich.
Denn: Eigenkapital wird benotigt, um Zuschiisse oder
Kredite zu erhalten. Es wird auch in erheblichem Um-
fang bei Venture-Capital-Finanzierungen gefordert.

m Die Griindungsfinanzierung muss frithzeitig und pro-
fessionell vorbereitet werden. Dazu gehort ein schliis-
siger Finanzplan, der auch 6ffentliche Forderprogram-
me, Biirgschaften und private Beteiligungen bertick-
sichtigen muss (siehe dazu auch Ubersicht ,,Férderung
innovativer Grindungen durch den Bund®). Auf3er-
dem erfordert insbesondere die Akquisition von Betei-
ligungskapital einen erheblichen Zeitaufwand. Man
sollte dafiir mindestens sechs bis zwolf Monate ein-
planen.

Der Finanzierungsmix-Klassiker fiir Ausgriin-
dungen mit hohem Finanzierungsbedarf aus
dem universitaren Bereich ist:

1. EXIST-Griinderstipendium/EXIST-Forschungs-
transfer

2. High-Tech Griinderfonds (und/oder Beteiligung
durch Business Angel)
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3. ERP-Startfonds (oder Beteiligung durch Venture-
Capital-Geber)

Das ,,Mein-unbekannter-Investor-
Problem*: Falsche Investorenansprache

Risikokapital zu mobilisieren, scheitert nicht selten

an einer unprofessionellen Vorbereitung und
Durchfiihrung der Investorenansprache. Viele
Grinderinnen und Griinder wissen nicht genau,
was sie wollen und wie viel Geld sie benotigen. Dazu
gehort auch, dass eine Prasentation des Vorhabens
nicht die Wiinsche des Investors berticksichtigt: Sie
sind sehr technisch gehalten, auf wichtige Details
wie Marktlage, Kundenwtinsche oder Marketing
wird nur unzureichend eingegangen. Investoren
haben hohe Erwartungen an das Griinderteam und
seinen Businessplan. Werden diese bereits formal
nicht erfiillt, ist eine Finanzierung kaum maoglich,
selbst wenn die Geschéftsidee genial und der Markt
vorhanden ist.

Beteiligungsverhandlungen ohne professionelle
Begleitung sind zudem meist zum Scheitern ver-
urteilt. Auch wenn die ersten Gesprache phantas-
tisch gelaufen sind, treten bei der Diskussion iber
die Konditionen und Bedingungen des Finan-
zierungsplans (Term Sheet) und den endgultigen
Vertragsverhandlungen hdufig so groBe Differen-
zen zwischen Grindern und Investoren auf, dass die
Finanzierung in Gefahr ist. Grund dafiir ist hdufig
die vollige Unkenntnis von Griinderinnen und
Grundern dartiiber, wie die ,normalen® Forderungen
eines Investors aussehen, warum dies ,,normale*
Forderungen sind und welche vertraglichen Gestal-
tungsspielrdume bestehen. Sie haben meist das
Gefiihl, dass der vorgelegte Vertragsentwurf zu
ihren Ungunsten formuliert ist und ihre unterneh-
merische Leistung in keiner Weise wiirdigt. Das mag
u.a. auch daran liegen, dass sie nicht erkennen, dass
die meisten unangenehmen Klauseln Standardfor-
mulierungen sind, die bei eingehender gemein-
samer Betrachtung nicht mehr schwer ins Gewicht
fallen.

m Beteiligungsverhandlungen sollten Griinderinnen

und Griinder immer mit einem Coach, der tiber
erhebliche Erfahrung in derartigen Finanzierungs-
verhandlungen verfiigt, vorbereiten und durch-
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fihren. AuBerdem lohnt es sich, sich mit Unter-
nehmen auszutauschen, die bereits iber eine
Beteiligung finanziert sind und die ,,Spielregeln*®
kennen. Solche Unternehmen sollten zu jedem
Griindungsnetzwerk gehoéren (s.u.).

Daruiber hinaus ist die Teilnahme an Finanzie-
rungsveranstaltungen oder Businessplan-Wettbe-
werben hilfreich: Sie vermitteln frithzeitig ein ,,Gefith1“
fur die ,Spielregeln®. AuBerdem lernen Grinderinnen
und Grunder auf diesern Weg wichtige Akteure kennen
und kénnen sich mitihnen bekannt machen. Empfeh-
lenswert ist der Besuch von Verhandlungs- oder
Rhetorikseminaren sowie jede Chance, seine Geschéfts-
idee zu présentieren (Elevator Pitch, Wettbewerbe
usw.). Wichtig: Griinderinnen und Griinder mussen
von ihrer Geschéftsidee tiberzeugt und begeistert sein.

Das ,,Ladenhiiter-Problem*:
Kein Vertriebsnetz

m Viele Griinderinnen und Griinder machen sich oft-

mals keine Gedanken daruber, wie sie ihre kiinftigen

uberlassen will, wird es nach aller Erfahrung schwer
haben. Externen Vertriebspartnern fehlt meist das
notwendige Hintergrundwissen, um potenziellen
Kunden tber die Leistungen und Funktionsweise des
Produkts aufzuklaren.

m Griinderinnen und Griinder mit besonderen und

erklarungsbediirftigen Produkten sind wichtige
Akteure ihres Vertriebskonzepts. Der Vertrieb sollte
in der Regel zu ihren eigenen Aufgaben gehoren.

Das ,,Nadel-im-Heuhaufen-Problem*:
Keine geeigneten Mitarbeiter

Grofle Schwierigkeiten haben junge Griindungs-
unternehmen auch dabei, qualifiziertes Personal zu
finden. Grund dafir ist nicht allein die immer
schwieriger werdende Lage auf dem Markt héher
qualifizierter Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Da
fur viele Interessenten das Thema , Arbeitsplatz-
sicherheit® besonders wichtig ist, ist das Interesse an
risikoreichen Start-ups eher gering.

Kunden erreichen konnen. Ohne ein gutes Vertriebs- m Griinderinnen und Griinder sollten frithzeitig

netz niitzt das beste Produkt und die beste Dienst-
leistung nichts. Das ist nicht nur fiir den Absatz pro-
blematisch. Auch der Finanzplan geradt dadurch
durcheinander, da der Vertrieb (vor allem, wenn man
ihn mit Vertriebspartnern organisiert) mit erheb-
lichen Kosten zu Buche schlédgt.

m Bei der Suche nach geeigneten Vertriebspartnern

helfen Netzwerkpartner. Uber Vertriebswege ins
Ausland informieren zum Beispiel die Auslandshan-
delskammern oder die Bundesagentur fiir Au3en-
wirtschaft (bfai). Trotz kompetenter Unterstiitzung

Strategien entwickeln, um die Attraktivitdt ihres
Unternehmens fiir potenzielle Mitarbeiter zu
erhohen. Zum Beispiel durch Beteiligungsmodelle,
durch die sie ggf. vom Erfolg des jungen Unterneh-
mens finanziell profitieren. Und durch eine moderne
Unternehmenskultur, die Mitarbeitern mehr Eigen-
stdndigkeit und Verantwortung anbietet als andere
(und vor allem groBe) Unternehmen.

Das ,,Vitamin-B-Mangel-Problem*:
Kein Netzwerk

dirfen Griinderinnen und Griinder den Vertrieb nicht Viele Griinder und Griinderteams gehen (allzu)

einfach delegieren. Sie miissen sowohl ihre potenziel-
len Kunden als auch die geeigneten Vertriebswege
kennen, um ihr Produkt gegebenenfalls anzupassen.
Dartiber hinaus ist vor allem bei anspruchsvollen An-
geboten der personliche Kontakt zum Kunden wichtig.

Das ,,Wie-sage-ich-es-
meinem-Kunden-Problem*:
Erklarungsbediirftige Produkte

Wer den Vertrieb eines besonderen und erkldrungs-

bediirftigen Produkts einem externern ,Vertriebler®

selbstbewusst und optimistisch ans Werk.

Aber: Auf einem Markt, der sich rasant und komplex
entwickelt, FuB3 zu fassen, ist ohne die Erfahrungen,
Orientierungshilfen und die ganz praktische
Unterstiitzung von Netzwerkpartnern schwer.

AuBerdem: Ein Hightech-Griindungsprojekt
besteht fiir potenzielle Investoren zundchst nur
virtuell. Expertenzitat: ,Eigentlich sind es doch nur
zwei Jungs und ein Stapel Papier: ohne Kunden, die
die Qualitdt der neuartigen Produkte oder Dienst-
leistungen belegen kénnen, oder Partner und



Fiirsprecher, die mit ihrem ,,guten Namen* fiir das
Unternehmen, sein Team und seine Produkte ein-
treten.

m Aufbau und Pflege eines Kontaktnetzwerks sind tiber-

lebenswichtig. Es besteht aus Ratgebern, potenziellen
Kunden, eventuellen Beteiligungspartnern oder auch
Lieferanten. Womaoglich gelingt es, einen Lieferanten
fiir das Vorhaben zu begeistern und von ihm liquidi-
tatsschonende und risikomindernde Zahlungskon-
ditionen zu erhalten. Zu einem solchen Networking
gehort auch der Erfahrungsaustausch: Zum einen mit
anderen Griinderinnen und Griindern, zum anderen
mit ,alten Hasen®, von deren langjédhriger Erfahrung
sie lernen konnen. Sinnvoll ist es, einen oder mehrere
solcher ,alter Hasen® als Beiratsmitglieder oder sogar
als Kooperationspartner zu gewinnen. Hilfestellung
bei der Suche nach Netzwerkpartnern bieten die
Transferstellen der Hochschulen oder au3eruniver-
sitdren Forschungseinrichtungen sowie Messen,
Branchenveranstaltungen oder auch Unternehmer-
stammtische.

Das ,,Wer-nicht-fragt-
bleibt-dumm-Problem*:
Keine Beratung, kein Coaching

m Es ist zwar selten, aber es kommt dennoch vor: Dass

Grunderinnen oder Griinder ,aus dem Stand los-
legen®, ohne die zahlreichen Beratungs- und Unter-
stiitzungsangebote zu nutzen. Dies ist meist der
Grund fiir viele der vorgenannten Fehler. Dabei sind
die Anforderungen an ein Hightech-Griindungs-
projekt derart umfangreich und unterscheiden sich so
erheblich vom (Forschungs-)Alltag, dass sie ohne
unternehmerische Vorkenntnisse nicht zu bewéltigen
sind. Das gilt vor allem auch fiir die Anspriiche von
Fordermittel- oder Beteiligungskapitalgebern, die
(auch fir ,gestandene” Unternehmer) allein nicht zu
erfillen sind.

m Die Inanspruchnahme individueller Beratung ist ein

»,Muss“, ein Coaching in der Startphase mehr als emp-
fehlenswert. Dabei sollten Griinderinnen und Griin-
der zundchst die eigenen Angebote der Universitdten
und auBeruniversitdren Forschungseinrichtungen
nutzen. Bei der Auswahl eines Coaches ist unbedingt
darauf zu achten, dass er zum Griindungsteam, zum
Vorhaben und zur Branche passt.

Bei der Vorbereitung Ihres Griitndungsvorhabens
koénnen Sie sich von Unternehmens- bzw. Existenz-
grindungsberatern helfen lassen. Diese Beratungs-
leistungen sind kostenpflichtig. Eine Reihe von
Bundesldndern bietet daher einen Zuschuss zu den
Beratungskosten an. Eine Ubersicht finden Sie im
BMWi-Existenzgriindungsportal unter
www.existenzgruender.de (Beratung und Adressen).

Wenn Sie bereits Ihr Unternehmen gegriindet
haben, konnen Sie die Hilfe von Unternehmens-
beraterinnen und -beratern in Anspruch nehmen, um
Herausforderungen, die sich aus der Unternehmens-
fihrung ergeben, gemeinsam anzugehen. Der Bund
bietet dazu einen Zuschuss zu den Beratungskosten
fir Unternehmen an, die seit mindestens einem Jahr
auf dem Markt sind. Weitere Informationen gibt es
hier: www.beratungsfoerderung.net.

Das Forderprogramm ,,Griindercoaching
Deutschland® bietet Zuschiisse fiir Coachingleistun-
gen an. Es wendet sich an Unternehmerinnen und
Unternehmer in der Start- und Festigungsphase. Die
Griindung bzw. Unternehmensiibernahme darf nicht
langer als fiinf Jahre zurtickliegen. Weitere
Informationen finden Sie unter www.gruender-
coaching-deutschland.de.

Quellen:

Dr. Merle Fuchs, TechnologieContor, Gera

Karin Kricheldorff, Technische Universitat Berlin, Griindungsservice (Forschungsabteilung)
Thomas Wagner, neudeli, Existenzgriinderwerkstatt der Bauhaus-Universitat Weimar
Christoph Zinser, LMU Spin-off Service, Kontaktstelle fiir Forschungs- und
Technologietransfer, Ludwig-Maximilians-Universitdat Miinchen
BMWi-GriinderZeiten Nr. 12 ,,Hochschulabsolventen als Existenzgriinder
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90 I Interview: SpheroTec

»ES war einfach toll, dass wir Zugang zu so einem breit
gefacherten Netzwerk bekommen haben.*

SpheroTec GmbH

Entwicklung eines Mikrotumormodells
fur Arzneimitteltests.

PD Dr. Babara Mayer

PD Dr. llona Funke

Dipl.-oec. Stephan Wehselau

EXIST-SEED: Oktober 2004 bis September 2005
Grindung: April 2006

Mitarbeiter: 5

www.spherotec.com

Sie haben sich in der pharmazeutischen
Biotechnologie selbstindig gemacht.
Kéonnten Sie einem Laien lhre
Geschaftsidee erlautern?

Dr. Mayer: Aber selbstverstandlich. Stellen Sie sich
vor, Sie produzieren Arzneimittel. Dann wissen Sie,
dass es bei der Entwicklung von Krebsmedikamenten
ein grofBes Problem gibt: Zeitaufwand und Kosten
sind immens hoch. Erfahrungswerte zeigen, dass die
Kosten fiir Forschung, Entwicklung und Marktein-

fiihrung eines Krebsmittels durchschnittlich 800 Mio.

Dollar betragen und mit einem Zeitaufwand von
12 bis 15 Jahren verbunden sind. Trotzdem liegt die
Zulassungswahrscheinlichkeit bei weniger als fiinf
Prozent. Unser Ziel ist es, diese grof3e Spanne
zwischen hohem Aufwand und geringen Erfolgs-
aussichten zu minimieren.

Und wie machen Sie das?

Dr. Mayer: Wir ztichten Mikrotumoren aus Zell-
kulturen, die im Wesentlichen den Mikrotumoren im
Krebspatienten sehr déhnlich sind. Das Mikrotumor-
modell ist durch seine Tumorndhe den herkémm-
lichen Testsystemen fiir die Wirkstoffpriitfung weit
uberlegen. Bislang wurden Medikamente tiber-
wiegend an einschichtigen Zellkulturen und Tumo-
ren, die unter der Haut von speziell geziichteten
Madusen wachsen, getestet. Diese Testsituationen
haben mit den Tumoren im Patienten nichts gemein-
sam. Deshalb hat SpheroTec das Mikrotumormodell
entwickelt, das auch als Spharoidmodell bezeichnet
wird. Mit diesem System testen wir die Medikamente
unserer Kunden und erhalten dadurch eine realitéts-
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v.L.n.r.: Dr. Babara Mayer, Stephan Wehselau, Dr. Ilona Funke

nahe Einschédtzung der therapeutischen Wertigkeit
der Arzneimittel.

Wie sieht denn das Testverfahren aus?

Dr. Mayer: Wir setzen in der frihen praklinischen
Phase an, also nach der Entwicklung des Wirkstoffes.
Das ist die Phase, die als drug discovery bezeichnet
wird. Ublicherweise wird hier lediglich die Wirk-
samkeit eines Arzneimittels getestet. Die SpheroTec
dagegen priift ein neues Krebsmedikament bereits zu
diesem frithen Zeitpunkt ,auf Herz und Nieren®. Das
heiBt, wir testen die Wirksambkeit an einem breiten
Spektrum von Tumorzellen. AnschlieBend priifen wir
das Medikament auf Nebenwirkungen. Dazu nehmen
wir gesunde Zellen, wie zum Beispiel Knochenmarks-
zellen. Und schlieBlich kénnen wir untersuchen, wie
tief das Medikament in die Tumorzelle eindringt und
dort wirkt. Das kann beispielsweise mit zweidimen-
sionalen Zellschichten nicht getestet werden. Schlie$3-
lich beobachten wir auch, was mit der Tumorzelle
wahrend der Therapie passiert, ob sie zum Beispiel
Abwehrmechanismen entwickelt.

Neu ist auch, dass wir feststellen kdnnen, zu
welcher Tumorart der Wirkstoff am besten ,,passt®.
Viele Arzneimittelhersteller wissen oft nicht, auf
welche Tumorart ihr Wirkstoff optimal reagiert. Im
Rahmen des Zulassungsverfahrens muss man sich
allerdings auf eine Tumorart festlegen. Fiir Arznei-
mittelhersteller ist es daher wichtig, frihzeitig zu
erfahren, welche Tumorart auf ihr Medikament am
besten reagiert.



Welche Vorteile ergeben sich fir
Arzneimittelhersteller gegeniiber
bisherigen Testverfahren?

Dr. Mayer: Wir kénnen unseren Kunden bereits in
einem sehr frithen Stadium der Entwicklung sagen,
welche ihrer Substanzen toxisch und unwirksam und
welche gut vertraglich und wirkungsvoll sind.
Dadurch helfen wir unseren Kunden, Kosten und Zeit
zu sparen und eine schnellere Marktzulassung zu
erreichen. Dartiiber hinaus reduziert unser Verfahren
die Zahl der Tierversuche.

Wer gehoért zu lhrem Grilndungsteam?

Dr. Mayer: Urspriinglich waren wir zu zweit, Dr. [lona
Funke und ich. Frau Dr. Funke ist Medizinerin und
kommt aus der klinischen Forschung. Ich bin Biologin
und komme aus der experimentellen Forschung.
Insofern erganzen wir uns sehr gut. AuBerdem
kennen wir uns schon sehr lange und kénnen mit
unseren gegenseitigen personlichen Starken und
Schwaéchen gut umgehen. Ich presche zum Beispiel
oft vor, wahrend Ilona Funke etwas ,diplomatischer*
ist.

Der dritte im Bunde ist Stephan Wehselau, der
einige Monate spéter als Coach zu uns kam. Er ist
Diplom-Okonom und eine ideale Besetzung fiir alle
unsere betriebswirtschaftlichen Belange. Fiir unsere
Forschungsarbeit hatten wir ja stets viel Anerken-
nung erhalten, aber wir bekamen auch immer wieder
zu horen, dass es uns an Know-how im Bereich Finan-
zen und Unternehmensaufbau fehlt. Wir hatten zwar
einen BWI-Kurs besucht, dabei aber schnell gemerkt,
dass der gesamte betriebswirtschaftliche Bereich viel
Kompetenz und letztlich auch Zeit erfordert, so dass
unsere fachliche Arbeit darunter leiden wiirde. Also
haben wir gedacht ,Schuster bleib bei deinen Leisten®.
Und so wurde uns tiber unseren Investor, der Beteili-
gungsgesellschaft Bayern Kapital GmbH der Kontakt
zu Stephan Wehselau vermittelt. Ein absoluter
Gliicksfall, denn unser Mitstreiter kennt sich nicht
nur mit den besonderen betriebswirtschaftlichen
Anforderungen von Biotech-Unternehmen aus,
sondern ist auch personlich eine Bereicherung fiir
unser Team. Die Chemie zwischen uns stimmt ein-
fach. Das ist vor allem in der ziemlich stressigen
Aufbauphase wichtig, denn schlieBlich arbeiten
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Dr. Ilona Funke und ich noch im OP-Saal und im
Labor. Da muss man schon sehr engagiert sein und
viel Ausdauer haben, um sich abends noch mit den
Grindungsvorbereitungen zu beschéftigen.

Sie haben am Miinchener Businessplan-
Wettbewerb teilgenommen. Welche
Hilfestellung haben Sie dort erhalten?

Dr. Mayer: Die Hilfestellung war groBartig. Wir
hatten ja bereits im Jahr 2003 einen Businessplan
erstellt. Den konnten wir nun mit Hilfe der EXIST-
SEED-Forderung vertiefen. Sehr geholfen haben uns
die Juroren, zum Beispiel mit ihren Tipps zur Kunden-
akquise: Wir dachten, dass es ausreicht, wenn ein
Business Developer zweimal im Monat fiir uns
Kontakte zu potenziellen Kunden aufnimmt und uns
die Tiren zu Pharma- und Biotechunternehmen im
Raum Miinchen 6ffnet. Aber damit lagen wir offen-
sichtlich falsch: ,, Ihr miisst tdglich Klinken putzen!®,
sagten uns die Juroren - und hatten zweifellos recht.
Beim Finanzplan haben wir verschiedene Szenarien
durchgespielt. Das ist natirlich ein miihsames Unter-
fangen, aber absolut wichtig. Insgesamt war einfach
toll, dass wir Zugang zu einem breit gefadcherten
Netzwerk bekommen haben, dessen Mitglieder uns
auch nach dem Wettbewerb mit vielen wichtigen
Informationen zur Verfiigung stehen.

Sie sagten bereits, dass die Hilfestellung
iiber Netzwerkpartner lhnen sehr
geholfen hat. Welche Beratung haben
Sie dariber hinaus in Anspruch
genommen?

Dr. Mayer: Ganz wichtig ist ein professionelles
Coaching. In diesem Bereich ist das Angebot ja sehr
grof und viele Coaches meinen, unabhéngig von
Branche und Unternehmen das Griindungsvorhaben
begleiten zu konnen. Davon kann ich nur abraten.
Jedes junge Unternehmen fiihrt ein Eigenleben.
Hinzu kommen branchenspezifische Anforderungen.
Insofern sollte man sich fiir einen Coach entscheiden,
der sowohl vom Fach als auch bereit ist, sich auf die
besonderen unternehmerischen Anforderungen
eines Start-Ups einzustellen. Wir haben zum Gliick
einen solchen Coach bei der BioM AG gefunden. Die
BioM AG unterstiitzt Biotech-Unternehmen und stellt
sich auf deren individuelle Situation ein. Das Coaching-
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angebot ist daher ganz auf unsere Bediirfnisse
zugeschnitten gewesen. Da geht es beispielsweise um
ganz alltdgliche unternehmerische Entscheidungen
wie Preisfindung, Fiithren von Kundenlisten, Tipps
zum Tagesgeschaft.

Dartiber hinaus gibt es aber viele andere , hilf-
reiche Geister®, die uns von Anfang bis heute mit Rat
und Tat zur Seite stehen und denen wir zu tiefstem
Dank verpflichtet sind. Die erste Version unseres
Businessplans haben wir im Jahr 2003 mit Hilfe des
Odeon Centers for Entrepreneurship an der Ludwig-
Maximilians-Universitdt Minchen (LMU), erstellt. Die
haben ein fantastisches Studententeam, bestehend
aus unterschiedlichen Fachrichtungen, zusammen-
gestellt und uns bei unserem Businessplan geholfen.
GroBartig unterstiitzt hat uns auch das LMU-Griinder-
biiro, sei es bei Fragen zur Patentierung, der Presse-
arbeit oder bei der Kontaktaufnahme zu den Mit-
gliedern ihres Griindernetzwerks. Der regelmaBige
Erfahrungsaustausch im EXIST-SEED-Miinchen-Zirkel
ist eine echte Bereicherung. Ein gro3es Dankeschon
gilt auBerdem meiner , Forscherheimat®, dem Klini-
kum GroBhadern. Hier konnten wir fir die Dauer
unserer Startphase einen giinstigen Laborraum
mieten und die Laboreinrichtung mitbenutzen.
Dadurch haben wir die gerade in der Startphase
schmerzlich hohen Anfangsinvestitionen vermieden.

Sie haben EXIST-SEED erhalten. Was
haben Sie damit finanziert?

Dr. Mayer: Ja, wir wurden durch EXIST-SEED von
Oktober 2004 bis September 2005 geférdert. Mit dem
Zuschuss konnten wir erste Gehversuche machen,
wie beispielsweise unsere Marke anmelden,
Briefpapier und Visitenkarten drucken lassen oder
auch einen Patentanwalt konsultieren. Das erste
SpheroTec-Logo war ein Highlight.

Ihre Anschlussfinanzierung erfolgte iiber
die Bayern Kapital und den High-Tech
Grinderfonds?

Dr. Mayer: Die Bayern Kapital GmbH finanziert
innovative Hightech-Griindungen aus Bayern mit
Beteiligungskapital. Fiir eine ergdnzende Finan-
zierung hat man uns dann den Kontakt zum High-
Tech Griinderfonds hergestellt, so dass wir im ver-
gangenen Jahr in Bonn unser Vorhaben vorgestellt
haben und nun auch eine Finanzierung tiber den
HTGF erhalten.

Wie sehen lhre ndachsten Schritte aus?

Dr. Mayer: Jetzt steht erst einmal die Kundenakquise
im Vordergrund: Unser Business Developer klopft
regelmaBig an die Tiir potenzieller Kunden.
Immerhin sind wir derzeit schon mit verschiedenen
Interessenten in fortgeschrittenen Gespréachen.

Ein echtes neues Highlight stellt unsere Ent-
wicklung des SpheroMed Konzeptes dar. Dies bedeu-
tet die Anwendung unserer Sphéaroidtechnologie, um
fir den individuellen Patienten die optimal wirksame
Therapie auszutesten. Hierfiir haben wir mittlerweile
umfangreiche Vorarbeiten geleistet und werden in
Zusammenarbeit mit dem Universitatsklinikum
Miinchen (LMU) noch in diesem Jahr unsere erste kli-
nische Studie durchfiihren. Und last, but not least
steht die néchste Finanzierungsrunde an, fiir die wir
derzeit intensive Gesprdache mit Investoren fiihren.



I Interview: Ressourcenzentrum Marine Organismen

»Wir bekommen durch jedes Kundengesprach neue Hinweise,
die fiir die Entwicklung unseres Businessplans wichtig sind.“

Ressourcenzentrum
Marine Organismen GmbH

Kultivierung und Vertrieb mariner Organismen

fir die pharmazeutische und kosmetische Industrie.
Dr. rer. nat. Gudrun Mernitz (Biologin)
Dipl.-Biologin Beate Cuypers

EXIST-SEED: Januar — Dezember 2006
Grindung: 2007
www.rzmo.de

Frau Dr. Mernitz, Sie arbeiten mit
marinen Organismen. Was hat es damit
auf sich?

Dr. Mernitz: Marine Organismen besitzen einen
auBergewohnlich hohen Gehalt an biologisch aktiven
Inhaltsstoffen, die nicht nur in der Human- und
Veterindrmedizin, sondern auch in der Lebensmittel-
industrie, Kosmetik, Landwirtschaft oder in der
Fischindustrie eingesetzt werden kénnen. Erst fiinf
Prozent dieser Organismen sind bekannt. Das Meer
stellt somit eine nahezu unerschépfliche Ressource
vielféltiger biologischer Wirkstoffe dar.

Wie kamen Sie auf die Idee, sich mit
dieser Spezialisierung selbstdandig zu
machen?

Dr. Mernitz: Wir haben an der Universitat Greifswald
achtJahre in der pharmazeutischen Biologie
gearbeitet und uns mit marinen Organismen
beschaftigt. In dieser Zeit wurde klar, dass diese
Organismen hochinteressante Wirkstoffe besitzen
und wir das Know-how haben, sie zu isolieren und zu
kultivieren. Dazu kam, dass unsere Stellen an der
Universitat befristet und wir damit auf der Suche
nach einer Alternative waren. Das bedeutete,
entweder wir suchen uns eine Stelle in der freien
Wirtschaft oder wir machen uns selbstdndig.

Ich hatte bereits in der Vergangenheit zwei Jahre
in einem Diagnostikunternehmen gearbeitet und
schon etwas ,,Unternehmerluft® geschnuppert.
Dariiber hinaus war das Thema , Existenzgriitndung*

v.1.n.r. Beate Cuypers, Dr. Gudrun Mernitz

bei uns an der Uni kein Fremdwort. Das damalige
Forderprogramm EXIST-SEED kannten viele der
Absolventen und Wissenschaftler, und au8erdem
hatten sich in Greifswald bereits mehrere
Wissenschaftlerinnen und Wissenschaftler mit
kleineren Unternehmen selbstdndig gemacht.
Insofern hatten wir viele Ankntipfungspunkte.

Cuypers: Entscheidend war natiirlich auch, dass uns
klar war, dass wir in einem Bereich arbeiteten, der
eine sehr gute wirtschaftliche Verwertung versprach.

Aus marinen Organismen kann man eben jede
Menge Wirkstoffe gewinnen. Und die Nachfrage aus
der pharmazeutischen und kosmetischen Industrie
ist groB. Bislang gibt es aber weltweit noch nicht viele
Spezialisten auf diesem Gebiet. Insofern ist die Aus-
gangslage fiir uns als wissenschaftsorientierte Griin-
derinnen sehr gut. Wir beziehen unsere Mikroorga-
nismen aus dem Ostseeraum, kultivieren sie, testen
sie und priifen, fiir welche Zwecke sie einsetzbar sind.
Es gibt beispielsweise Mikroorganismen, die antibak-
terielle Eigenschaften besitzen. Daraus lasst sich
vielleicht ein Antibiotikum entwickeln. Andere
besitzen anti-cancerogene Eigenschaften. Ein weite-
res Beispiel sind Algen: Sie eignen sich hervorragend
fiir den UV-Schutz und kénnen als Cosmeceuticals,
also einer Kombination aus Pflege und hochwirksa-
men Bestandteilen, in der Kosmetikindustrie einge-
setzt werden. Unseren potenziellen Kunden bieten
wir damit passgenaue marine Organismen an, die sie
zu Pharmazeutika oder Kosmetika weiterentwickeln
konnen.

93



94

Interview: Ressourcenzentrum Marine Organismen

Sie sprechen von ,,wir“. Wer gehorte
zum Griindungsteam, und wie haben Sie
sich vorbereitet?

Dr. Mernitz: Das Grindungsteam bestand zunachst
aus Susanne Hessel, Beate Cuypers und mir. Wir
kannten uns alle durch unsere biologische Forschungs-
arbeit an der Universitat Greifswald. Uns war klar,
dass wir nicht einfach so vom Fleck weg ein Unter-
nehmen griinden konnen, sondern dass wir fr die
Vorbereitung Zeit brauchen. Daher waren wir froh,
dass Susanne Hessel und ich EXIST-SEED erhielten,
um wahrend der Vorbereitungszeit unseren Lebens-
unterhalt zu sichern. Beate Cuypers hatte leider
schon die damals geltende Altersgrenze tiber-
schritten, konnte sich aber in dieser Zeit durch
kleinere Auftragsarbeiten ,,iiber Wasser halten®.

Fir die Ausarbeitung unserer Geschéftsidee haben
wir dann Kontakt mit dem FMV Forschungsverbund
Mecklenburg-Vorpommern e. V. aufgenommen,
deren Mitarbeiter uns wirklich sehr geholfen haben.
Der FMV ist ein Forderverein und Netzwerkpartner
von EXIST. Neben der individuellen Beratung haben
wir hier auch die verschiedenen Seminare zu betriebs-
wirtschaftlichen Fragen, Verhandlungsfithrung,
Management und Telefonakquise in Anspruch
genommen. Vor allem aber hat der FMV Coaches fiir
uns gefunden, die sich in der Biotechnologiebranche
auskennen und uns bei der Entwicklung unseres
Geschaftsmodells zur Seite standen. Letztlich haben
sich dann nur Beate Cuypers und ich selbstandig
gemacht.

Was war fiir Sie in der Vorbereitungszeit
besonders wichtig?

Dr. Mernitz: Fiir uns war natiirlich der Besuch von
Messen sehr wichtig, vor allem um potenzielle
Kunden zu finden. Die Reisen konnten wir tiber
EXIST-SEED bezahlen. Eine gute Sache war auch die
EXIST-Kinderbetreuungspauschale: Wenn zum
Beispiel abends oder am Wochenende Seminare
stattfanden, war es einfach eine groBe Erleichterung,
eine Betreuung bezahlen zu kénnen. Und unersetz-
lich ist natiirlich der Riickhalt, den man durch den
Partner, durch Freunde und Nachbarn bekommt.
Ohne dieses Netzwerk hétten wir es nicht geschafft.
Und bei uns machen gerade die Kinder gut mit und
sind auch schon stolz, wenn Mama in der Presse vor-
gestellt wird.

Mit welchen Herausforderungen hatten
Sie besonders zu kampfen?

Dr. Mernitz: Es war nicht einfach, das Geschéfts-
modell auf den Punkt zu bringen. Schon nach den
ersten Gesprdachen mit potenziellen Kunden haben
wir gemerkt, dass wir noch daran feilen miissen.
Anfangs wollten wir zum Beispiel direkt unsere
marinen Organismen verkaufen, so dass die Kunden
diese dann fiir ihre Zwecke einfach kultivieren
koénnen. Durch viele Gesprédche mit Leuten aus der
Branche haben wir aber bald festgestellt, dass das
nicht geht. Denn damit hdtten wir praktisch unser
Kapital aus der Hand gegeben.

Mittlerweile setzen wir mehr auf Exklusivitdt und
zuchten Organismen, die genau zu den Bediirfnissen
unserer Kunden passen. Dazu gehoren nicht nur die
,big player®, sondern auch kleine und hoch speziali-
sierte Forschungsunternehmen, mit denen wir eng
kooperieren. Die entwickeln beispielsweise Medika-
mente gegen bestimmte Krebsarten, gegen multi-
resistente Keime oder aber suchen nach Substanzen,
die das Immunsystem positiv beeinflussen.



Man muss einfach beweglich bleiben im Kopf.
Die Vorschldge und Wiinsche unserer Kunden, die
Gutachter bei den Businessplanwettbewerben, unser
Berater und erfahrene Geschéftsleute, die uns zum
Beispiel als Mentoren helfen, bringen uns dazu,
unseren Businessplan stdndig neu zu tiberdenken
und zu verfeinern.

Eine weitere Hiirde war das Thema Verhandlung
und Vertragsgestaltung. In unserer Branche spielen
ja Geheimhaltungsvereinbarungen eine grof3e Rolle.
Insofern ist es schwierig, Informationen zu erhalten,
an denen man sich als Griinder orientieren kann.
Hier brauchen wir immer noch Hilfe von unseren
Coaches. Im Vordergrund stehen bei uns daher
neben der Kundenakquise vor allem Uberlegungen
dazu, zu welchen Bedingungen wir unsere Produkte
an unsere Kunden verkaufen.

Hat Sie die Uni bei lhren Griindungs-
vorbereitungen unterstitzt?

Cuypers: Ja, wir haben insgesamt ein tolles Netzwerk
an unserer Uni. Unsere ehemalige Professorin Ulrike
Lindquist hilft uns bei der Kontaktaufnahme zu
Kunden weltweit. Die Stammsammlung an marinen
Organismen, unsere Geschaftsgrundlage, hat uns die
Hochschule gegen eine Umsatzbeteiligung tiber-
eignet. Dariiber hinaus konnen wir viele Laborgerite,
die der Uni gehoren, kostenfrei nutzen. Und hier im
Biotechnikum, einem Griindungszentrum, das von
der Stadt und dem Land betrieben wird, stehen uns
zu sehr giinstigen Konditionen Biiro und ein Labor
sowie viele GroB3gerdte zur Verfiigung.

Uberhaupt ist die Atmosphére hier sehr ange-
nehmen. Zwischen den Unternehmen herrscht vor
allem kooperatives Miteinander statt konkurrieren-
des Gegeneinander. Man gibt sich gegenseitig gute
Tipps und fiihlt sich einfach willkommen.

Wie sieht lhre weitere Planung aus?

Dr. Mernitz: Wir wollen uns langfristig erfolgreich
auf dem Markt etablieren. Aus diesem Grund konzen-
trieren wir uns jetzt erst einmal auf die Weiterent-
wicklung unseres Kernangebots, eben unserer ganz
speziellen Wirkstoffextrakte aus dem Meer. Auch
wenn wir bisher noch keine riesigen Umsétze erwirt-
schaften, sind wir sehr zuversichtlich. Wir halten mit
den marinen Mikroorganismen ein einzigartiges
Potenzial in den Handen.
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»Wichtig ist der Aufbau eines Businessnetzwerks.
Mindestens genauso wichtig ist aber auch die frihest-
mogliche Orientierung an der Praxis bzw. am Kunden.*

Mediber GmbH

Urspriingliches Griindungsteam:
Alexander Brandt, Arzt

Dipl.-Mathematiker Christoph Hornung
Master of Science Sebastian Mansow-Model
Viktor Neugebauer

Aktuelles Filhrungsteam:

Alexander Brandt, Arzt

Dipl.-Mathematiker Christoph Hornung,
Master of Science Sebastian Mansow-Model

EXIST-SEED: Oktober 2005 - September 2006
Grindung: 2007

Markteintritt: 2008

Mitarbeiter: 9

www.mediber.de

Herr Hornung, Mediber hat eine Soft-
ware entwickelt, die Arzten und Pflegern
das Leben erleichtern soll. Was steckt
dahinter?

Hornung: Unser Gesundheitssystem stellt sehr hohe
Anforderungen an die Dokumentation medizinischer
Leistungen. Die Folge ist, dass Arzte und Pfleger im-
mer mehr Zeit in die detaillierte Datenerfassung und
Beschreibung von Behandlungsverldufen investieren
mussen. Wir haben daher eine Software entwickelt,
die Arzte und Pfleger bei ihren Dokumentations-
pflichten entlastet. Das Besondere daran ist, dass sie
sich jeder Behandlungsform individuell anpasst und
den weiteren Dokumentationsverlauf prognostiziert.
Die Software analysiert stdndig die aktuelle Eingabe-
situation mit Methoden der kiinstlichen Intelligenz
und passt die Benutzeroberfldche flexibel daran an.
Mit Hilfe dieser intelligenten Dokumentationsmas-
ken findet der Benutzer immer exakt die Elemente
vor, die zur Dokumentation gerade benoétigt werden.
Untibersichtliche und schwer verstandliche Formu-
lare gehoren damit der Vergangenheit an. Gleich-
zeitig bleibt die Bedeutung der eingegebenen Daten
erhalten und sie konnen sofort fiir alle nachgelager-
ten administrativen Prozesse verwendet werden. Im
Ergebnis entfallt die alltédgliche Mehrfachdokumen-
tation und die vollstindige Abrechnung aller
Leistungen wird sichergestellt.

v.l.n.r.: Christoph Hornung, Sebastian Mansow-Model, Viktor
Neugebauer (nicht mehr im Unternehmen), Alexander Brandt

Wie kam es zu dieser Idee?

Hornung: Der Impuls fiir die Idee kam im Jahr 2004.
Damals war Alexander Brandt auf einen Ideen-
wettbewerb von Microsoft aufmerksam geworden:
,Tablet PC Student Challenge® suchte nach neuen
Eingabemadglichkeiten fiir mobile Notebooks im
Gesundheitssystem. Als Mediziner, der damals an der
Charité in Berlin beschéftigt war, kannte Alexander
Brandt die Problematik der aufwendigen Dokumen-
tationspflichten sehr gut. Zugleich reizte es ihn, hier
nach technischen Optimierungsmaéglichkeiten zu
suchen, so dass er sich an dem Wettbewerb betei-
ligen wollte. Das notwendige Know-how in Sachen
Mathematik und Informatik fand er bei Sebastian
Mansow-Model, den er tiber private Kontakte kennen-
gelernt hatte.

Die Kombination aus medizinischer und
mathematischer Kompetenz hat sich
offensichtlich bewahrt.

Hornung: Ja, die Ideen, die die beiden présentierten,
kamen gut an, so dass ihnen im néachsten Schritt von
Microsoft eine Tiefenférderung im Rahmen der
Initiative ,unternimm was!*“ angeboten wurde. Damit
bekam das junge Entwicklerteam Zugang zu den
Softwarelizenzen ,Empower Programm®, iiber das sie
fast samtliche MS-Software sehr giinstig nutzen
durften. Dartiber hinaus erhielten sie Ansprech-
partner bei Microsoft, mit denen wir bis heute in
Kontakt stehen.



In dieser Zeit kristallisierte sich dann immer
deutlicher heraus, dass Alexander Brandt und
Sebastian Mansow-Model an einer Idee arbeiteten,
deren Ergebnis sich durchaus vermarkten lie3. Was
erst einmal aus Spaf3 am Entwickeln und Tifteln
begann, entpuppte sich als Erfolg versprechende
Griindungsidee. Bestédtigt durch die positiven
Feedbacks aus dem Businessplanwettbewerb Berlin-
Brandenburg und dem Dortmunder Wettbewerb
start2grow, fiel dann die Entscheidung: Das
Griindungsteam wurde auf eine solide Basis gestellt.
Im Jahr 2005 kam ich zum Team hinzu. Ich bin, wie
Sebastian Mansow-Model, Mathematiker und
Informatiker. Wir hatten beide gerade unser Diplom
der TU Berlin in der Tasche, aber noch keine Fest-
anstellung. Daher hatten wir, anders als Alexander
Brandt, der an der Charité in Vollzeit beschéftigt war,
ausreichend Zeit, um uns um die Grindungsvorbe-
reitungen zu kiimmern. Abgesehen davon, befand
sich das ganze Vorhaben ja noch in der Entwicklungs-
phase. Wer also einen Job hatte, setzte ihn nicht ein-
fach aufs Spiel.

Einer von lhnen war also in ,,Lohn und
Brot“, aber wie konnten sich die
anderen beiden ,,iiber Wasser halten“?

Hornung: Dass Sebastian Mansow-Model und ich
sich Vollzeit in die Grindungsvorbereitungen stir-
zen konnten, war vor allem der Férderung durch
EXIST-SEED zu verdanken. Damit konnten notwen-
dige Hardware gekauft und Kongressreisen finan-
ziert werden. Rdumlichkeiten wurden im Rahmen
der Férderung von der TU Berlin zur Verfiigung
gestellt. Vor allem aber konnten wir damit unseren
Lebensunterhalt sichern, so dass wir uns von
September 2005 bis September 2006 voll und ganz
auf die Weiterentwicklung der Geschéftsidee und die
Grindung konzentrieren konnten. Viel Untersttit-
zung erhielten wir dabei auch von Professor Friesdorf
vom Lehrstuhl fiir Arbeitswissenschaft und Produkt-
ergonomie an der TU Berlin, der uns mit Kontakten
aus seinem weit verzweigten Netzwerk zur
Verfiigung stand.

Eine Anschlussfinanzierung erhielten Sebastian
Mansow-Model und ich nach Ablauf der EXIST-SEED-
Foérderung tiber das TFH-Griinderstipendium der
Technischen Fachhochschule in Berlin. Somit war fiir

ein weiteres Jahr der Lebensunterhalt fiir uns beide
gesichert, genau genommen bis Herbst 2007. Und
dann, Ende 2007, griindeten wir schlieBlich die
Mediber GmbH. Allerdings erst, nachdem wir die
Finanzierungszusage vom High-Tech Grinderfonds
erhalten hatten.

Das hért sich an, als wenn alles ganz
reibungslos verlaufen ware. Hatten Sie
nicht auch mit Schwierigkeiten zu
kdmpfen?

Hornung: Doch, nattrlich! Eine groe Hiirde war
beispielsweise die Finanzierung. Die Entwicklung
unserer Software ist mit einem sehr hohen Finan-
zierungsaufwand verbunden, nicht zuletzt deshalb,
weil wir eine lange Vorlaufzeit fiir Entwicklungs- und
Testphasen benotigen. Wir haben daher versucht,
moglichst alle Férdertépfe und Wettbewerbsgelder
zu nutzen. EXIST und der High-Tech Griinderfonds
sind hier zweifellos ganz wichtige Instrumente
gewesen.

Eine weitere Hiirde ist der Gesundheitsmarkt, der
mit hohen Eintrittsbarrieren verbunden ist. Beispiels-
weise benotigt die Einfiihrung neuer Produkte in
Kliniken sehr lange Entscheidungszeiten. Das wieder-
um hat zur Folge, dass Unternehmen ihre Erfolgs-
aussichten und Bestdndigkeit am Markt deutlich
machen miissen. Entscheider setzen auf mehrjahrige
Geschéaftsbeziehungen. ,Wackelkandidaten“ haben
da keine Chance. Wer im Gesundheitsmarkt Fuf3
fassen will, braucht also einen langen Atem.
Entsprechend zurtickhaltend sind dann allerdings
auch Investoren. Wir hatten Gliick. Uber das
regionale Business Angels Netzwerk haben wir
Kontakt zu einem mittelstdndischen Unternehmer
aus der Gesundheitsbranche bekommen. Er hat sich
nicht nur an unserem Vorhaben finanziell beteiligt,
sondern unterstiitzt uns auBerdem mit Rat und Tat
sowie hilfreichen Branchenkontakten. Mit Rat und
Tat stehen uns tibrigens auch Coaches des Techno-
logie Coaching Centers der Investitionsbank Berlin
zur Seite.
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Interview: Mediber

Ilhre ersten Schritte waren erfolgreich.
Wie geht es weiter?

Hornung: Die ndchsten Meilensteine sind die
Markteinfihrung im vierten Quartal 2008 sowie die
Anschlussfinanzierung in der zweiten Jahreshélfte
2009. Die ersten Kunden konnten in der aktuell
laufenden Pilotkundenphase schon gewonnen
werden.

Was wiirden Sie anderen Griinderinnen
und Griindern empfehlen?

Hornung: Wichtig ist der Aufbau eines Businessnetz-
werks. Wir wéren sicherlich nicht so weit gekommen,
wenn wir uns nicht so intensiv um Kontakte
gekimmert hédtten. Angefangen bei Familie und
Freunden tiber die Hochschulen oder auch Xing bis
hin zu Griindertreffs wie dem Griindermarkt beim
Forum Kiedrich, und nicht zu vergessen nattrlich die
hilfreichen Businessplanwettbewerbe, die einem
zwar keinen Markterfolg garantieren, aber fir die
unternehmerischen Herausforderungen wappnen.

Mindestens genauso wichtig ist aber auch die
frihestmaogliche Orientierung an der Praxis bzw. am
Kunden. Wir kooperieren zum Beispiel mit dem
Marienhospital in Wesel und lassen unsere Software
dort von Arzten und Pflegern testen. Wenn unser
Produkt wirklich erfolgreich sein soll am Markt, muss
es auf die Bediirfnisse der Nutzer zugeschnitten sein.
Wir achten daher sehr auf das Feedback unserer
,Testnutzer” und berticksichtigen deren Wiinsche in
der Produktentwicklung. Wenn wir im Herbst mit
unserem Produkt auf den Markt kommen, kénnen
wir daher ziemlich sicher sein, dass es absolut
praxistauglich ist.
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