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You'’ll never walk alone

Starke Partnerschaften fiir junge Grinder

Text:

Am Anfang steht immer die Idee. Ob gro-
e Erfindungen oder kleine Nischenpro-
dukte, die sich auf dem Markt etabliert
haben: Sie alle entspringen kreativen
geistigen Prozessen. Bis der Anfangsge-

Dr. Heiner Pollert, CEO Patentpool Group

danke jedoch in ein erfolgreiches Start-
up miindet, ist es zumeist ein langer, oft
steiniger Weg. Trotz aussichtsreicher
Idee, vielversprechendem Losungsan-
satz und wirtschaftlichem Erfolgspo-

In Sachen
Innovationsforderung
besteht in Deutschland
Nachholbedarf.

tenzial sehen sich zahlreiche Entwickler
mit erheblichen Problemen konfrontiert.
Geldmangel, Ressourcenknappheit oder
unqualifiziertes Management gelten
hierfiir als Hauptgriinde. Oft fehlt es
auch an den richtigen Beziehungen. Wie
konnen junge Entwickler diese hohen
Hiirden meistern? Eine starke Partner-
schaft zu professionellen Umsetzern von
Technologien kann dabei den groften
Schwierigkeiten vorbeugen.

An Bedingungen gekniipft

Geeignete Investoren lassen sich nur
mit qualitativen Kriterien und ausge-
zeichneten Argumenten iiberzeugen
- etwa technologischer Vorsprung zum
Wettbewerb oder Adressierung eines
Zukunftsmarktes. Besteht die Moglich-
keit, schon vorhandene Technologien,
Produkte oder Verfahren zu ersetzen
oder zu verdriangen, liegt hier das grofste
6konomische Potenzial, da der Absatz-
markt mitsamt moglichen Kunden und
den entsprechenden wirtschaftlichen
Bediirfnissen bereits existiert. In diesem
Fall sind die Aussichten, sich im Wett-
bewerb behaupten und durchsetzen zu
konnen, entsprechend hoch. Auch eine
starke Skalierbarkeit gehort zu den not-
wendigen Merkmalen, um die stetige
Weiterentwicklung der Innovation und
letztlich des gesamten Vorhabens zu
gewdhrleisten - dies sollte schliefllich
das Ziel sowohl des Griinders als auch
des Investors sein. Denn nur mit einem
entsprechenden Wachstum kann das
Unternehmen die notwendige Nachfrage
erzeugen und bedienen, die es zum Er-
folg braucht. Insgesamt bedarf es eines
iiberzeugenden Chancen-Risiko-Profils:
Wie positioniert sich das Start-up im
Verhiltnis zu seiner Umwelt? Wo ist
es eventuellen Mitbewerbern iiberle-
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gen, welche Alleinstellungsmerkmale
kann es vorweisen? Wo besteht noch
Handlungsbedarf aufgrund potenzieller
Komplikationen? Hier gilt der einfache
Leitsatz: Starken und Chancen sollten
Risiken und Schwichen deutlich iiberra-
gen. Erfiillt das junge Unternehmen mit
seiner Innovation all diese Bedingungen,
bestehen gute Erfolgsaussichten fiir eine
Kooperation mit geeigneten Partnern.

Varianten des Engagements

Ob mit Geld, Know-how oder Kontak-
ten — die Art der Unterstiitzung fiir pa-
tentrechtlich schutzfahige Technologien
sowie das dahinterstehende Start-up
kann unterschiedlichste Formen anneh-
men. Ein grofSes Thema stellt dabei die
Finanzierung dar, denn eine erfolgrei-
che Griindung erfordert vor allem in der
Frithphase ausreichend Kapital. Dieses
bildet — neben der Innovation selbst —
das A und O, da die Strecke von der Idee
zum wirtschaftlichen Erfolg in aller Re-
gel teure, aber notwendige Investitionen
verlangt. Nur wenn diese getétigt wer-
den konnen, haben vielversprechende
Projekte die Chance, sich zu etablieren.
Auch Entwicklungsfehler und mangel-
haftes Innovationsmanagement, etwa
hinsichtlich der Technologiegestaltung,
der allgemeinen Ausrichtung des Start-
ups oder auch infolge knapper Ressour-

S

cen, stellen sich haufig als entschei-
dende Fallstricke heraus. Kompetente,
erfahrene Partner sind beispielsweise in
der Lage, mit technischem Know-how
beim Design und bei der Entwicklung
des Produkts zu helfen sowie durch die
Erstellung marktfihiger Konzepte von
Beginn an eine wirtschaftlich solide
Richtung einzuschlagen. Des Weiteren
leisten Forderer wertvolle Dienste, in-
dem sie durch gezielte Marketingstrate-
gien den Bekanntheitsgrad der Techno-
logie erhohen und so entscheidend zur
Umsatzgenerierung beitragen. Zudem
bietet die Bereitstellung eines breiten
Netzwerkes einen zusitzlichen, ganz
entscheidenden Vorteil: Erfahrene Un-
terstiitzer verfiigen oftmals iiber lukra-
tive Verbindungen zur Akquise weiterer
hilfreicher Spezialisten. Entsprechendes
Vitamin B, das den Start-ups héufig fehlt,
hat schon mancher Idee die Tiir zum
Markt gedffnet.

Politische Herausforderung

Besonderen Wert haben die richti-
gen Beziehungen auch in politischer
Hinsicht: Trotz blithender Start-up-
Szene zeigt sich die allgemeine Lage
in Deutschland hinsichtlich der Unter-

Start-ups schaffen
Fortschritt und
Arbeitsplatze.

stiitzung fiir Griinder und Entwickler
aus Offentlichen Mitteln bislang noch
ausbauféhig. Biirokratische Hiirden und
eine gewisse wirtschafts- und finanzpo-
litische Zuriickhaltung, die staatliche
Innovationsférderung zu vereinfachen,
wirken oft als Hemmnis fiir Erfinder,
ihre Ideen umzusetzen. Auch besteht in
Sachen digitaler Infrastruktur Nachhol-
bedarf, um ein wirtschaftsfreundlicheres
Klima fiir Start-ups zu erzeugen und die
Bedingungen fiir patentrechtlich schutz-
fahige Technologien zu verbessern. Jun-
ge Geschiftsleute konnen die diversen
Schwierigkeiten selten alleine meistern.
Damit sie ihre Ideen bis zur Marktreife
bringen kénnen, werden Partnerschaf-
ten hdufig zur Voraussetzung. Insgesamt
kommt Start-ups eine wichtige gesell-
schaftliche Stellung zu: Mit ihren Ent-
wicklungen sind sie ein essenzieller Mo-
tor fiir Fortschritt und Innovationsgeist.
Die Wahl der richtigen Partner ist dabei
essenziell, um letztlich Erfolg zu haben
und Arbeitsplitze zu schaffen.

Jede Erfindung entspringt einer ziindenden Idee.
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