


Die Geneart-Griinder Ralf
Wagner (r.) und Marcus
Graf (M.) haben sich
Christian Ehl als Finanz-
chef in die Firma geholt

Aufbauarbeit

Fordern ... Mit dem Exist-Seed-
Programm will das Bundes-
wirtschaftsministerium eine
Grinderkultur an Hochschulen
schaffen. Absolventen erhalten
in der Vorgriindungsphase bis
zu 30 000 € im Jahr. Zudem
konnen sich die Griinder kosten-
los coachen und beraten lassen.

... und verdienen In den ersten
Jahren nach der Griindung hat-
ten die geforderten Spin-offs im
Schnitt vier Mitarbeiter. Bei

42 Prozent der Unternehmen
lag der Jahresumsatz unter

50 000€. Immerhin ein Drittel
erzielte einen Umsatz von bis
zu 200 000 €.
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einahe wire es das teuerste

Kaffeetrinken ihres Lebens

geworden. Der Genforscher
Ralf Wagner und sein Doktorand
Marcus Graf sitzen bei einem Vor-
stand des Biotech-Konzerns MWG
und bekommen kaum ein Stiick
Kuchen in den Mund. Ihr Gastgeber
stellt eine Frage nach der anderen,
reicht anschlieffend noch Brétchen
und fragt weiter. Er interessiert sich
brennend fiir die Forschungen der
beiden Regensburger auf dem
Gebiet der Gensynthese, einer revo-
lutiondren neuen Anwendung fiir
die Pharmaindustrie.

,Wir haben fiir Kaffee und Kuchen
ganz schon die Hosen runtergelas-
sen®, drgert sich Wagner hinterher.
Und sein Kompagnon Graf erkennt
auf einen Schlag die wirtschaftliche
Brisanz seines Dissertationsthemas.

Neun Jahre spéter ist das Kaffee-
kranzchen eine gern erzdhlte Unter-
nehmeranekdote. Routiniert spulen
Wagner und Graf die Griindungs-
geschichte von Geneart herunter.
,Schaufeln verkaufen statt selbst
nach Gold zu schiirfen“, nennen sie
ihr  Geschéftsmodell: Wihrend
andere Firmen bei der Entwicklung
neuer Medikamente die Risiken ein-
gehen, liefert Geneart einfach die
Bausteine fiir die Gensynthese. Da-
mit setzte ihr Unternehmen im ver-
gangenen Jahr 4,5 Mio. € um.

Solche Erfolgsgeschichten sind
selten, denn nur wenige Wissen-
schaftler wagen sich heraus aus der
Schutzzone der Universitatslabors.
Und wer sich traut, ist meist vollig
tiberrascht, dass in der Wirtschaft
ein ganz anderer Wind weht. ,In
99 Prozent der Félle scheitert die
Zusammenarbeit mit den Wissen-
schaftlern nicht an deren Produkt,

Wenn Wissenschaftler in
die Wirtschaft wechseln,
missachten sie oft die
Regeln von Markt und
Management. Die
Grunder von VMS und
Mevis haben diese
Regeln auf die harte
Tour gelernt — ebenso
wie das Biotech-
unternehmen Geneart
Von Eike Petering
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sondern an Managementthemen®,
sagt Farsin Yadegardjam, Vorstand
bei Equinet Venture Partners. Die
Risikokapitalgesellschaft ist an Ge-
neart beteiligt. Equinet hélt stindig
Ausschau nach herausragenden
Griindern aus den Hochschulen —
und wird dabei nur selten fiindig.

Warum das so ist? Wer sich bei den
Wagnisfinanziers umhort, dem
kommen immer dieselben Ge-
schichten zu Ohren. Sie handeln von
Geschiftsfiihrern, die voller Profes-
sorenalliiren, aber kein bisschen
kritikfahig sind. Die ihr Produkt
mehr lieben als ihren Ehepartner,
aber keinerlei Interesse am Markt
haben. Und an Organisation, Ver-
trieb und Marketing erst recht nicht.
»Viele Wissenschaftler brauchen
eigentlich eine Therapie“, &tzt ein
Beteiligungsmanager.

Madeleine Krauss driickt diesen
Sachverhalt diplomatischer aus.
»,Man kann nicht alle zum Jagen
tragen®, sagt die Expertin vom For-
schungszentrum Jiilich. Krauss un-
terstiitzt Griinder, deren Hoch-
schule am Exist-Seed-Programm
des Bundeswirtschaftsministeriums
teilnimmt. Bei ihr erhalten die
Wissenschaftler Geld — vor allem
aber Hilfe auf dem Marsch von der
Geschiftsidee zum Businessplan.

Entscheidend sei, sagt Krauss,
dass sich Doktoranden und Profes-
soren schonungslos selbst priifen,
bevor sie loslegen. Etwa mit einem
Assessment-Center in eigener Sa-
che, angeboten von Universitidten
und Beratern. Dabei geht es nicht
nur um Betriebswirtschaftslehre.
»Rhetorik, sicheres Auftreten und
Durchsetzungskraft sind mindes-
tens genauso wichtig®, sagt Krauss.
Die Forscher miissen lernen, schnell
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zu entscheiden. Schneller, als das an
der Uni tiiblich ist. Manch Gerne-
Griinder bleibt nach dieser Kon-
frontation mit der rauen Wirklich-
keit dann doch lieber an seinem
Lehrstuhl.

Zumal eine Griindung finanziert
sein will — und da ist selbst das
Gehalt eines C4-Professors meist zu
knapp bemessen. Deswegen
schnorrt sich fast die Halfte der von
Krauss betreuten Griinder ihr Start-
kapital nach der 3-F-Formel zusam-
men: Friends, Family and Fools —
Freunde, Familie und Gliicksritter.
,Die Banken sind bei Uniforschern
genauso restriktiv wie bei anderen
Griindern“, sagt Krauss. Auch die
Risikokapitalgesellschaften halten
sich aus leidvoller Erfahrung zurtick.

Viele Griinder mogen hervor-
ragende Forscher sein — aber kauf-
mannisch stiimpern sie oft herum.
Kleine Unternehmen kénnen sich,
so die interne Kalkulation, die zu-
sdtzliche Stelle fiir einen kaufmén-
nischen Geschéftsfithrer oft nicht
leisten. Ein Denkfehler, denn ohne
kaufménnischen Sachverstand be-
kommt das Startup von den Kapital-
gebern kein Geld.

Diese Geldgeber sichern sich
meist Mitspracherechte im Unter-
nehmen, etwa iiber den Firmen-
beirat. So haben sie die Kontrolle da-
riitber, ob wirklich ein Kaufmann
eingestellt wird, der die Geschifte
fiihrt. , Die Wissenschaftler konnen
sich dann ganz um ihre Technologie
kiimmern“, sagt Equinet-Vorstand
Yadegardjam. ,Und wir haben die
Sicherheit, dass sie das Unterneh-
men nicht aus Unerfahrenheit ge-
gen die Wand fahren.“

Der Heidelberger Physiker An-
dreas Mielke hat es instinktiv richtig
gemacht: Sein erster Angestellter
war ein Vertriebsprofi, der das Ver-
kaufen gelernt hatte. Zuvor hatte
Mielke jahrelang mit einem Kompa-
gnon an einer Software gewerkelt.
Die Idee: Das Programm sollte die
Effizienz von SAP-Systemen in
Unternehmen messen. Eine gute
Idee. Miisste sich doch wie von
selbst verkaufen, denkt Mielke 2002,
als seine Firma VMS an den Start
geht. Aber von selbst geht gar nichts.

Keine Bank hat er um einen Kredit
gebeten, keinen Finanzier ange-
sprochen. Von dem bisschen Eigen-
kapital bezahlte er seinen einzigen
Angestellten. Gut investiertes Geld:
Ohne den Vertriebsprofi wére das
erste Jahr wohl auch das letzte gewe-
sen. , Die perfekte Losung ist das ei-
ne. Aber man muss sie den Kunden
auch als perfekte Losung verkaufen
konnen“, sagt Mielke heute. ,Die
grote Uberraschung war fiir mich,

“ In 99 Prozent
der Fille scheitert
die Zusammen-
arbeit mit Wissen-
schaftlern nicht an
deren Produkt,
sondern an
Management-
themen

FARSIN YADEGARDJAM,
EQUINET VENTURE PARTNERS
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dass es gar nicht so einfach ist,
Dinge zu verkaufen.“

Mielkes erster Mitarbeiter hat
mittlerweile neun Kollegen bekom-
men: SAP-Experten und — natiirlich
— weitere Vertriebsprofis. Es gibt viel
zu tun. Im Startjahr priifte VMS ge-
rade einmal 30 Systeme, heute sind
es jahrlich mehr als 500.

Wer sich nicht mit kaufmé&nni-
schem Sachverstand versorgt, wird
schnell Beute der Konzerne. Die
freuen sich, wenn innovative Griin-
der auf den Markt drdngen und in
finanzielle Schieflage geraten. Zeit
fiir Schnappchen.

So ein Schndppchen wollte der
Bremer Physiker Carl Evertsz nicht
sein. Jahrelang hatte er Grundlagen-
forschung zur digitalen Mammogra-
fie betrieben. Das weckte Begehr-
lichkeiten in der Industrie. Evertsz
sollte seine Erfindungen doch bitte-
schon verkaufen, und das moglichst
unter Wert. Aber die Ergebnisse jah-
relanger Arbeit fiir einen Trostpreis
versilbern? Das wollte Evertsz nicht.

Fast schon notgedrungen machte
er sich also selbststédndig. Mit seiner
Mevis Technology GmbH formte er
aus seinen Forschungen ein markt-
reifes Produkt. Und wieder klopfte
ein Investor an die Tiir. ,Siemens
wusste von unserer Technologie
und wollte sie einsetzen®, sagt
Evertsz. Endlich waren die Bedin-
gungen akzeptabel, und der Bremer
Wissenschaftler sparte sich den Auf-
bau eines eigenen Vertriebs. Gegen
die Konzerne hitte er sich letztlich
doch nicht durchsetzen konnen,
glaubt er.

Bereits seit fiinf Jahren lduft Mevis
Breastcare als Joint Venture und
profitiert von Siemens’ Know-how
bei Organisation und Qualitdts-
sicherung. In den ersten Jahren
musste Evertsz das selbst leisten.
»,Man kann enorm lange an einem
Produkt feilen, sagt er, ,und darti-
ber vollig den Markt vergessen.“ For-
scher seien eben Perfektionisten.

Auch Ralf Wagner von Geneart ist
anfangs nur mit halbem Unterneh-
merherz dabei. Eine Firma griinden,
schon und gut, aber er will doch
auch weiter an der Uni forschen,
endlich einen Impfstoff gegen Aids
finden. Jahrelang quetscht er sich
mit sechs Forschern in ein 18-Qua-
dratmeter-Biiro. Und die eigene Fir-
ma? Die soll ein Institutskollege fiih-
ren, der gerade mit seiner Doktor-
arbeit fertig ist. Wagner will im Bei-
rat Einfluss auf die Unternehmens-
fiihrung nehmen.

Ein entscheidender, ein grober
Fehler. ,Nach einem halben Jahr
wurde mir klar, dass es so nicht
mehr weitergeht.“ Wagner hat »

Einzelne Kéimpfer

Der Physiker Andreas Mielke
hat nach der Griindung seiner
Firma VMS exakt einen Ange-
stellten eingestellt: keinen
Wissenschaftler, sondern einen
Vertriebsprofi. Denn auch die
besten Ideen, erkannte der
Wissenschaftler schnell, missen
verkauft werden.

Weil er sich seine Erfindung
nicht billig abkaufen lassen
wollte, hat der Physiker Carl
Evertsz seine Forschungen bis
zur Marktreife vorangetrieben.
Sein Lohn: ein erfolgreiches
Joint Venture mit Siemens
unter dem Namen Mevis
Breastcare.

Um Bausteine flr die
Gensynthese zu liefern,
werden bei Geneart
Bakterienkulturen
angelegt
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Fehler am Anfang

Blaudugig Die Grinder akade-
mischer Spin-offs glauben fest
an ihr Businesskonzept und ihr
Produkt. Das fihrt in der Griin-
dungsphase sehr haufig dazu,
dass sie den Markt falsch ein-
schatzen.

Holpriger Start

Die hdufigsten Probleme
unzufriedener Existenzgriinder in %*

Vermarktung/Vertrieb

62,1
Finanzierung
I 56,9
Umsetzung der Geschdftsidee
. 207

Tragfdhigkeit der Geschdftsidee
B 2

Personalakquisition
Meo

Unternehmerische Fahigkeiten

5,2

Sonstiges

[ 293
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* Umfrage von 2005
unter 193 Teilnehmern
des Exist-Seed-
Forderprogramms

Erniichterung Nach der Start-
phase werden die Grinder
schnell von der Realitdt einge-
holt. Oft verzetteln sie sich mit
einem zu breiten Angebot, ihr
Produkt hat nicht die ge-
wiinschte Uberzeugungskraft.

Neustart Die erste Krise ldsst
die Grunder reifen: Die friiheren
Forscher werfen ihr urspriingli-
ches Konzept um, dampfen ihr
Angebot ein und entwickeln
neue Vertriebsstrukturen und
Flhrungshierarchien.
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dierichtige Stelle geschaffen, aber er
hat sie falsch besetzt: Mit Chefallii-
ren bringt der Geschiftsfiihrer die
Mitarbeiter gegen sich auf. Auch
fachlich klappt es nicht reibungslos.
Die Existenz von Geneart steht auf
dem Spiel.

Das sagen ihm die Investoren
auch. Wagner hat sie penibel ausge-
wihlt. Drei kleinen, drei mittelgro-
Ben und drei groBen Gesellschaften
hatte er seinen Businessplan ge-
schickt. Die drei GroRinvestoren
iiberboten sich mit Versprechun-
gen. Aber die sparkassengetragene
S-Refit 1dsst Wagner erst einmal eine
Benchmarkanalyse  nachreichen.
Konstruktive Kritik statt hohler
Phrasen, das imponiert dem
Wissenschaftler.

S-Refit wird Leadinvestor. Eine
kluge Wahl, wie sich in der ersten
Krise herausstellte. ,Wenn Sie kons-
truktive Ansprechpartner haben,
sind die Gespriche im Beirat ein
faires Ringen um die jeweils beste
Losung*, sagt Wagner. S-Refit unter-
stiitzt ihn, als er den Griindungschef
ersetzt. Durch sich selbst. ,Dass
man sich fiir dasWohl der Firma von
einem guten Bekannten trennen
muss, war eine harte Erfahrung®,
sagt Wagner. ,Man will ja noch in
den Spiegel schauen konnen.“

Der Griinder, sagt Wagner heute,
gehort von Anfang an in die Ge-
schéftsfithrung. Vor allem, wenn die
Gefahr besteht, dass die Grollen mal
so eben die Geschiftsidee des Neu-
lings aufgreifen. Der Kaffeeplausch
bei MWG war ihm Warnung genug.

In der Biotechnologie
stehen hohe Anlauf-
kosten an, bis die ersten
Gewinne verbucht
werden konnen

Entsprechend eifrig treiben Wag-
ner und sein Kompagnon Marcus
Graf, verstarkt durch Finanzchef
Christian Ehl, die Arbeit voran. 2001
meldet Graf seine Software ,Gene-
Optimizer“, das Herzstiick der Fir-
ma, zum Patent an. Universititen
wie Harvard und Oxford zdhlen zu
den ersten Abnehmern der maR-
geschneiderten Gene.

Geneart hat Gliick: Keiner der gro-
Ren Biotechs steigt in diesen Markt
ein. Der heutige Hauptwettbewer-
ber Blue Heron aus den USA ist
ebenfalls ,nur“ ein Spin-off, kein
Konzern. Geneart hilt mit einem
eigenen Vertriebsteam fiir den wich-
tigen US-Markt dagegen.

Das Geld dafiir hat vor einigen
Wochen der Borsengang in die Kas-
sen gespielt. Seit Mai ist das Unter-
nehmen im Entry Standard der
Deutschen Borse gelistet, die Aktie
hilt sich stabil beim Ausgabepreis.

Jetzt zahlt sich Wagners Aufbau-
arbeit aus. Das Geschift lauft, die
Strukturen sind professionell und
stehen. Jetzt kann sich der Geneart-
Griinder beruhigt vom Vorstands-
posten zurtickziehen.

Nicht allen akademischen Neu-
unternehmern fillt es so leicht,
Macht abzugeben und wie Wagner
eine Fehlentscheidung zu korrigie-
ren. ,Forscher sind oft nicht bereit,
Fehler zuzugeben“, sagt Expertin
Madeleine Krauss und fiigt hinzu:
»Aber diejenigen, die daraus lernen
und fremde Ratschldge akzeptieren,
werden meist sehr erfolgreiche
Unternehmer.“ |

[PATENTRECHT ]
Professoren mussen Unis den Vortritt lassen

Ausgriindungen Es ist nicht mehr so ein-
fach wie frither, wenn Professoren mit ihren
an der Universitdt gemachten Erfindungen
Geld verdienen wollen. Bei der Patent-
verwertung haben seit einer Gesetzesdnde-
rung 2002 die Hochschulen das Recht des
ersten Zugriffs. Das erschwert es, wenn Uni-
Wissenschaftler auf Basis ihrer Forschun-
gen ein Unternehmen griinden wollen.

Urspriinglich konnten sich die Gelehrten
auf das ,,Hochschullehrerprivileg” berufen.
Das erlaubte ihnen, ihre Erfindungen zum
Patent anzumelden und daftr Lizenz-
nehmer in der Wirtschaft zu finden. Fach-
hochschule oder Universitdt mussten nicht
einmal darliber informiert werden.

Seit vier Jahren ist das grundlegend an-
ders: Nun stehen alle patentfdhigen For-
schungsergebnisse Universitdt oder Fach-
hochschule zu, egal ob sie von Professoren
oder akademischen Mitarbeitern stam-
men. Will ein Hochschullehrer seine Erfin-

dung zum Patent anmelden, muss er das
bei seinem Dienstherren beantragen. Die
Uni soll dann innerhalb von vier Monaten
entscheiden, ob sie die Forschungen selbst
verwerten will. Rihrt sie sich nicht, erhdlt
der Professor den Zugriff. Die Frist ist sogar
auf zwei Monate verkiirzt, wenn die For-
schungen veroffentlicht werden sollen.
Denn nur Ergebnisse, die noch nicht in
Fachmagazinen erschienen sind, konnen
noch zum Patent angemeldet werden. ,,Da
ist bei den Professoren viel Selbstdisziplin
gefragt”, sagt Reinhold Schramm vom Pa-
tentzentrum Thiringen.

Wenn die Universitdten ihr Recht auf das
Patent wahrnehmen, sind sie verpflichtet,
einen Partner in der Wirtschaft zu finden.
Der bringt tber einen Lizenzvertrag die For-
schung auf den Markt. Nattirlich kann das
auch das neu gegrindete Unternehmen
des Uni-Professors sein, der Uber diesen
Umweg seine Erfindung doch noch behal-

ten kann. Fir die von Sparzwéngen gebeu-
telten Unis ist die Lizenzvermarktung natuir-
lich eine willkommene Einnahmequelle.
Viele Hochschulen haben professionelle
Patentverwertungsagenturen gegriindet,
die sich um die Anmeldung kimmern und
Partner in der Wirtschaft suchen. In der
Fachsprache heit das ,Intellectual Pro-
perty Asset Management”,

Wenn die Uni das Patent verwertet, geht
der Forscher nicht leer aus: Die Erfinder
werden mit 30 Prozent an den Bruttoerlo-
sen beteiligt. Die Kosten flr Patentierung,
Entwicklung oder Verwertung schmadlern
den Forscheranteil nicht — sie miissen von
der Universitat oder dem Partner aus der
Wirtschaft getragen werden. Das ist immer
noch eine groRziigige Losung. Zum Ver-
gleich: Erfindungen von Arbeitnehmern in
der Wirtschaft wurden bhislang mit dem
brancheniiblichen Lizenzsatz von 0,5 bis 10
Prozent entlohnt. Claus Hesseling



