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Executive Summary

Junge Unternehmen sind in beachtlichem AusmaR international aktiv

Fast jedes dritte junge Unternehmen hat auRenwirtschaftliche Verflechtungen: 9 % der
jungen Unternehmen (bis zu drei Jahre alt) waren im Jahr 2011 Exporteure und 12 %

Importeure. Weitere 9 % haben gleichzeitig exportiert und importiert.

Eingebettet in die Globalisierung nutzen junge Unternehmen sowohl Absatz- als auch
Beschaffungsmarkte im Ausland: Das durchschnittliche Exportvolumen junger, exportie-
render Unternehmen lag im Jahr 2011 bei knapp 150 TEUR und machte durchschnittlich
gut ein Viertel des Umsatzes aus. Das durchschnittliche Importvolumen der Importeure
lag bei knapp 80 TEUR und betrug gut ein Drittel der Ausgaben fir Giter und Dienstleis-

tungen importierender Unternehmen.

Nicht alle Branchen sind in ihren aulRenwirtschaftlichen Aktivitaten gleich: Am starksten
sind die jungen Unternehmen des Verarbeitenden Gewerbes im Auslandsgeschaft enga-
giert. Besonders der Hightech-Sektor hebt sich ab: 56 % der Start-ups richten ihr Ge-
schaftsmodell international aus, gefolgt von den sonstigen Industriebranchen (43 %). In
den Dienstleistungsbranchen sind die Anteile der auslandsaktiven Unternehmen mit
35 % im Hightech-Dienstleistungsbereich und 30 % der sonstigen Dienstleister niedriger.
Junge Unternehmen der Bauwirtschaft sind mit 18 % deutlich weniger Uber die Grenzen

hinweg wirtschaftlich aktiv.

Deutschsprachige Nachbarlander sind die Markte, die am haufigsten erschlossen
werden

Die wichtigsten Exportmarkte der jungen Unternehmen sind die sudlichen und westlichen
Anrainerstaaten Deutschlands — insbesondere Osterreich und die Schweiz —, das Verei-
nigte Konigreich und ltalien. Bei den Importen gehdren die USA und China zusammen
mit den Niederlanden und lItalien zu den bedeutendsten Handelspartnern. Die geografi-
sche Verteilung der wichtigsten auslandischen Handelspartner junger Unternehmen ah-

nelt derjenigen der deutschen Wirtschaft insgesamt.

Die Anzahl der Lander, in die die jungen Unternehmen exportieren, ist in den meisten
Fallen gering. Gut die Halfte der exportierenden Unternehmen exportiert in maximal drei
Lander, gut drei Viertel in maximal funf Lander. Die Importe der jungen Unternehmen
konzentrieren sich noch starker auf wenige Lander. Knapp die Halfte der importierenden
Unternehmen beziehen ihre Importe aus einem Land, weitere 37 % aus zwei bis drei

Landern.



Der Weg ins Ausland beginnt haufig in den ersten Jahren

Sofern junge Unternehmen im internationalen Markt aktiv sind, erfolgt die Aufnahme der
internationalen Geschaftstatigkeit sehr friih und oft schon im Griindungsjahr. Bereits im
Grindungsjahr legen Start-ups sich die notwendigen unternehmensspezifischen Fakto-
ren zu, die eine Exporttatigkeit ermoglichen oder beglnstigen. Hat die Exporttatigkeit
einmal begonnen, hat sie eine gute Chance, fortgesetzt zu werden. Es ist auch kaum da-
rauf zu hoffen, dass sich Unternehmen, allein weil sie alter werden, flir eine Exporttatig-

keit entscheiden.

Nicht immer erfolgt der internationale Markteintritt geplant. 55 % der Exporteure haben
ihren Markteintritt aktiv betrieben, bei 45 % waren die ersten Exporte hingegen das Er-
gebnis eines eher zuféllig entstandenen Ereignisses. Exportiert ein junges Unternehmen

schon zu Beginn seiner Geschéaftstatigkeit, steht oft eine aktive Exportstrategie dahinter.

Bildung zahlt sich aus: Ein Hochschulabschluss oder Erfahrungswissen der Grinder Gber
das Auslandsgeschaft beglnstigt die Exportentscheidung. AuRerdem sind innovativere
und hinreichend grof3e junge Unternehmen mit hdher qualifizierten Mitarbeitern aus-

landsaktiver.

Junge Exporteure und Importeure nehmen Normen, staatliche Regulierungen und Zélle
als die grote Gruppe von Hindernissen fiur das Auslandsgeschaft wahr. Hier sind sie in
guter Gesellschaft mit bereits etablierten KMU. Im Unterschied zu bestehenden Unter-
nehmen stellen die mangelnde Zeit der Geschaftsfiihrung und Kapazitatsengpasse die
nachsten Hindernisse dar. Dies ist verstandlich: Die ohnehin begrenzten zeitlichen und
finanziellen Ressourcen der jungen Unternehmen werden durch das Auslandsgeschaft
besonders strapaziert. Importeure hingegen nennen die zusatzlichen Kosten der Import-

tatigkeit am zweithaufigsten.

Junge Unternehmen engagieren sich in beachtlichem Maly wirtschaftlich im Ausland.
Damit unterstitzen sie die Wettbewerbsfahigkeit Deutschlands. Jungen Unternehmen
sollten dabei die gleichen Hilfestellungen fir ihr Auslandsgeschéaft zuganglich sein wie
etablierten Mittelstandlern. Aus der vorliegenden Analyse lasst sich jedoch kein geson-
derter Handlungsbedarf fir das Segment der jungen Unternehmen identifizieren. Eine
Exportforderung sollte dabei mdglichst frih, ggf. schon im Grundungsjahr, zuganglich

sein.
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1 Einleitung

Seit Jahrzehnten gilt der Erfolg deutscher Unternehmen auf den internationalen Markten als
das Ruckgrat der deutschen Wirtschaftstatigkeit. RegelmaRig ibersteigen die Zuwachsraten
der Exporte deutscher Unternehmen die der Inlandswertschépfung (vgl. beispielsweise
www.sachverstaendigenrat-wirtschaft.de, diverse Statistiken). Verstarkt wurde dies noch
durch die Schaffung des EURO. Dabei stellen die etablierten Unternehmen der Wirtschafts-

bereiche traditioneller deutscher Starke — Fahrzeugbau, Maschinenbau, Spezialitatenche-

mie — das Gros der Exporteure. Allerdings ist zu vermuten, dass auch junge Unternehmen in
nicht geringem Maly zum Exporterfolg der deutschen Unternehmen beitragen. Nicht zuletzt
auch deshalb, weil die Arbeitsteilung an internationalen Standorten und die Bedeutung von
Kunden jenseits der Grenzen in den letzten Jahren weltweit weiter deutlich zugenommen

haben.

Die hier vorliegenden Untersuchungen sollen dazu beitragen, einige empirische Erkenntnis-
se zu den Auslandsaktivitaten junger deutscher Unternehmen zu erlangen. Die Datenbasis
fir die hier prasentierten Analysen bildet das KfW/ZEW-Griindungspanel,’ welches eine fiir
das deutsche Griindungsgeschehen reprasentative Erhebung bei jungen Unternehmen dar-
stellt. Dabei werden sowohl die Export- als auch die Importaktivitaten der jungen Unterneh-
men betrachtet. Die Informationen zu den Auslandsaktivitdten wurden im Jahr 2012 fur das
Jahr 2011 erfragt. In die Analysen einbezogen wurden Unternehmen, die in den Jahren 2008
bis einschlief3lich 2011 gegrindet wurden und sich zum Befragungszeitpunkt im ersten bis

vierten Geschaftsjahr befanden.

Zunachst wird in Kapitel 2 ein Uberblick liber die Auslandsaktivitaten junger Unternehmen
gegeben. Hierbei stehen der Umfang der Export- und Importgeschafte — gemessen uber das
Wertvolumen und den Umsatzanteil (Exporte) bzw. die Kostenanteile (Importe) —, die Lan-
der, mit denen Handel getrieben wird sowie die Diversitat der Aulenhandelsgeschafte im
Fokus. Kapitel 3 beschaftigt sich mit den Zeitaspekten der AuRenhandelstatigkeit im ,Le-
benszyklus® der jungen Unternehmen. Dazu gehdren der Zeitpunkt des Beginns der Aulen-
handelstatigkeit, die Form der Kontaktaufnahme zum ersten auslandischen Kunden und die
Analyse der Persistenz der Exporttatigkeit junger Unternehmen. In Kapitel 4 werden die
GroRen und Faktoren identifiziert, die eine Exporttatigkeit junger Unternehmen wahrscheinli-
cher werden lassen. Dabei spielen die Merkmale der Griinderpersonen, angestellte Mitarbei-
ter, das Innovationsverhalten der jungen Unternehmen, die Finanzierung sowie das Alter des
Unternehmens und die Branchengruppe eine Rolle. Von den Unternehmen wahrgenommene

Hemmnisse fir eine AuRenhandelstatigkeit werden in Kapitel 5 diskutiert. Hierbei werden die

' Eine genaue Erlduterung zum KfW/ZEW-Grindungspanel findet sich im Anhang in Abschnitt 7.1.
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spezifischen Export- sowie Importhemmnisse erdrtert und ein Blick auf mdgliche Besonder-
heiten im Zusammenhang mit der Finanzierung von Auslandsgeschéaften geworfen. Kapitel 6

fasst die wichtigsten Befunde schlussfolgernd zusammen.



2 Uberblick iiber die Ex- und Importtitigkeit junger Unternehmen

in Deutschland

2.1 Verbreitung von Ex- und Importtitigkeit unter jungen Unternehmen

Von den jungen Unternehmen, die sich im Jahr 2011 im ersten bis vierten Geschéftsjahr be-
fanden, erzielten 17 % im Jahr 2011 einen Teil ihres Umsatzes Uber Exporte (vgl. Grafik 1).
Der Anteil der exportierenden Unternehmen hangt stark von der Branche ab. In den High-
tech-Branchen des Verarbeitenden Gewerbes (STW & HTW) liegt er mit 40 % am hochsten.
Im Ubrigen Verarbeitenden Gewerbe exportieren 27 % der Unternehmen, was immer noch
deutlich Gber dem Branchendurchschnitt liegt. Im Dienstleistungssektor ist der Anteil expor-
tierender Unternehmen erwartungsgemaf geringer. Auch hier exportieren in den Hightech-
Branchen (TDL & Software: 22 %) verhaltnismaRig mehr Unternehmen als in den nicht-
technologieintensiven Branchen (NTDL: 18 %). Den geringsten Anteil exportierender Unter-

nehmen weist mit 5 % die Baubranche auf.
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Erlauterung: Anteil der jeweiligen Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis 2011.

Quelle: KIW/ZEW-Grindungspanel.
Grafik 1: Auslandsaktivititen junger Unternehmen im Jahr 2011 nach Branchen

21 % der jungen Unternehmen haben im Jahr 2011 Waren oder Dienstleistungen importiert.
Den hdchsten Anteil importierender Unternehmen verzeichnen die Hightech-Branchen des
Verarbeitenden Gewerbes (STW & HTW: 37 %) und das ubrige Verarbeitende Gewerbe
(NTW: 33 %). Im Dienstleistungssektor entspricht der Anteil importierender Unternehmen

dem Branchendurchschnitt, im Bau liegt er mit 15 % darunter. Insgesamt deutet dies darauf
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hin, dass das Im- und Exportverhalten in einem engen Zusammenhang stehen: Branchen, in
denen relativ viele Unternehmen exportieren, sind auch durch einen relativ hohen Anteil im-
portierender Unternehmen gekennzeichnet. In Branchen, in denen verhaltnismalig wenige
Unternehmen exportieren, ist hingegen auch der Anteil importierender Unternehmen eher

gering.

Insgesamt ist der Anteil importierender Unternehmen etwas hoher als der Anteil exportieren-
der Unternehmen (21 vs. 17 %). Dies gilt jedoch nicht fur den Hightech-Sektor. Dort gibt es
sowohl im Verarbeitenden Gewerbe (STW & HTW) als auch in den Dienstleistungsbranchen
(TDL & Software) relativ mehr exportierende als importierende Unternehmen. In allen ande-
ren Branchen ist es umgekehrt. Die grofite Anteilsdifferenz verzeichnet die Baubranche. Hier
ist der Anteil importierender Unternehmen mit 15 % dreimal so hoch wie der Anteil exportie-

render Unternehmen.

Bei den grenziiberschreitenden wirtschaftlichen Aktivitdten der jungen Unternehmen ist es
allerdings nicht so, dass die Unternehmen entweder ausschlief3lich als Exporteure aktiv sind
oder ausschlief3lich als Importeure oder gar nicht in grenziberschreitende Aktivitaten invol-
viert sind. Einige Unternehmen bedienen sich der internationalen Beschaffungsmarkte und
nutzen gleichzeitig die Absatzmarkte jenseits der Grenzen. Von allen Unternehmen der
Grundungsjahrgange 2008 bis 2011 haben zwar nur knapp 9 % im Jahr 2011 sowohl expor-
tiert als auch importiert (vgl. Grafik 1), es zeigen sich allerdings deutliche Unterschiede zwi-
schen den hier betrachteten Branchengruppen. Die im Branchenvergleich héchsten Anteile
weisen die industriellen Branchengruppen auf. In den forschungsintensiven Branchen dieses
Sektors (STW & HTW) sind mehr als ein Flnftel der jungen Unternehmen sowohl auf Export-
als auch auf Importmarkten aktiv. Der entsprechende Anteil in den sonstigen Industriebran-
chen (NTW) liegt bei rund 16 %. Der Anteil exportierender und importierender junger Unter-
nehmen in den Dienstleistungsbranchen ist deutlich kleiner. In den Hightech-Dienst-
leistungsbranchen (TDL & Software) sind es nur etwas mehr als 7 %, in den nicht-techno-
logieorientierten Dienstleistungsbranchen (NTDL) knapp 10 % der jungen Unternehmen. Mit
unter 2 % weist die Baubranche den mit Abstand geringsten Anteil von sowohl ex- als auch

importierenden Unternehmen auf.

Aus Grafik 1 wird ebenso deutlich, dass auch bei zusatzlicher Berucksichtigung von nur ex-
portierenden oder nur importierenden Unternehmen in den Industriebranchen die hochsten
Anteile von jungen Unternehmen mit Aktivitdten auf Auslandsmarkten zu finden sind. Weni-
ger als die Halfte der jungen Unternehmen im industriellen Hightech-Bereich (44 %) hat im
Jahr 2011 weder Importe noch Exporte aufzuweisen. In den sonstigen Industriebranchen
sind 57 % der Unternehmen nicht im Ausland aktiv. Die entsprechenden Anteile liegen mit

65 % fur die Hightech-Dienstleistungsunternehmen und Software-Hersteller sowie mit knapp
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Uber 70 % fiur die sonstigen Dienstleistungsunternehmen erheblich héher. Auch diese Ge-
samtbetrachtung der Auslandsgeschafte sind die jungen Unternehmen der Baubranche das

im Branchenvergleich am deutlichsten auf das Inland ausgerichtete Unternehmenssegment.

Die Im- und Exportaktivitditen nehmen in den ersten Geschéftsjahren tendenziell mit dem
Unternehmensalter zu. Von den sehr jungen, erst im Jahr 2011 gegrindeten Unternehmen
haben im Grindungsjahr nur 8 % exportiert und 12 % importiert (vgl. Grafik 2). Von den Un-
ternehmen des Grindungsjahrgangs 2010 haben im Jahr 2011 dagegen bereits 17 % expor-
tiert und 25 % importiert. Bei den in den Jahren 2008 und 2009 gegriindeten Unternehmen
ist der Anteil exportierender Unternehmen mit 23 % noch héher, wahrend der Anteil importie-
render Unternehmen mit 25 bzw. 23 % wieder etwas geringer ausfallt. Insgesamt deuten die
Ergebnisse darauf hin, dass neu gegriindete Unternehmen relativ schnell Importaktivitaten
aufnehmen, wahrend der Aufbau von Exportbeziehungen etwas mehr Zeit in Anspruch

nimmt.?

2008
24,5
2009
22,6
2010
25,2
2011
11,9
Gesamt
20,8
0% 5% 10 % 15 % 20 % 25 % 30 %

W Exporte @ Importe

Erlauterung: Anteil der Unternehmen der Griindungsjahrgénge 2008 bis 2011.

Quelle: KIW/ZEW-Grindungspanel.
Grafik 2: Unternehmen mit Exporten bzw. Importen im Jahr 2011 nach Griindungsjahren

% Der hier dargestellte Zusammenhang zwischen Auslandsaktivititen und Unternehmensalter diirfte
jedoch von anderen Merkmalen beeinflusst werden, die mit dem Unternehmensalter korreliert sind.
Wie die Analyse in Kapitel 4 zeigt, ist der Einfluss des Unternehmensalters auf die Exportwahrschein-
lichkeit eher gering, wenn man fur verschiedene griinder- und unternehmensspezifische Merkmale
kontrolliert.

5
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Grafik 3 gibt einen Uberblick Uber die Art der Giter und Dienstleistungen, die junge Unter-
nehmen im Jahr 2011 importierten. Am haufigsten wird hier die Produktkategorie Fertigpro-
dukte, Halbfertigprodukte und Handelsware genannt. 72 % der importierenden Unternehmen
flhrte diese Produktart ein. 37 % der jungen Unternehmen importierten Roh-, Hilfs- und Be-
triebsstoffe und 22 % importierten Investitionsguter. Die wenigsten importierenden Unter-
nehmen erwarben Informations- und Kommunikationsdienstleistungen (17 %) und sonstige

Dienstleistungen (12 %) aus dem Ausland.
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Erlauterung: Anteil der importierenden Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis 2011.
Quelle: KIW/ZEW-Grindungspanel.

Grafik 3: Art der importierten Giiter und Dienstleistungen im Jahr 2011 nach Branchen

Am Weitesten ist der Import von (Halb-)Fertigprodukten und Handelsware bei den importie-
renden Unternehmen der Baubranche und der Spitzen- und hochwertigen Technik verbreitet
(85 bzw. 78 % der importierenden Unternehmen). In beiden Branchen importieren die jungen
Unternehmen auch relativ oft Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe. Im Vergleich noch haufiger
werden diese jedoch von den nicht-technologieintensiven Wirtschaftszweigen des Verarbei-
tenden Gewerbes eingefuhrt (51 % der importierenden Unternehmen). Diese Wirtschafts-
zweige importieren auch relativ am haufigsten Investitionsglter (27 % der importierenden
Unternehmen). Dienstleistungsimporte sind dagegen am starksten im Dienstleistungssektor
verbreitet. Insbesondere Unternehmen der technologieorientierten Dienstleistungen und
Software fuhren haufig Informations- und Kommunikationsdienstleistungen ein (40 % der

importierenden Unternehmen). Im Bausektor und im Verarbeitenden Gewerbe spielt der Im-
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port solcher Dienstleistungen hingegen praktisch keine Rolle (maximal 2 % der importieren-
den Unternehmen). Auch sonstige Dienstleistungen werden von diesen Branchen relativ sel-

ten eingefihrt.

Die hier identifizierten Befunde spiegeln natirlich auch wider, dass die hergestellten Produk-
te und Dienstleistungen in den einzelnen Branchen in unterschiedlichen Maf} auf Vorleistun-
gen aus dem Ausland angewiesen sind (vgl. Grafik 3). Die Ergebnisse fur die jungen Unter-
nehmen deuten darauf hin, dass Industrieunternehmen, die weit starker als Dienstleistungs-
unternehmen auf materielle Vorleistungen angewiesen sind, in der internationalen Arbeitstei-
lung auch dementsprechend starker verankert sind als die Unternehmen der Dienstleis-

tungsbranchen.

2.2 Umfang der Ex- und Importtaitigkeit junger Unternehmen

Der Umfang der Ex- und Importtatigkeit wird im Folgenden zum einen Uber das Ex- bzw. Im-
portvolumen und zum anderen Uber die Ex- bzw. Importintensitat gemessen. Das Exportvo-
lumen wird mit den Einnahmen aus Exporten gleichgesetzt, das Importvolumen entspricht
den Ausgaben fir Importe. Die Exportintensitat bezeichnet den Anteil des Exportvolumens
am gesamten Umsatz der exportierenden Unternehmen. Die Importintensitat ist gleich dem
Anteil des Importvolumens an den gesamten Ausgaben flir Giter und Dienstleistungen der

importierenden Unternehmen.

Das durchschnittliche Exportvolumen junger, exportierender Unternehmen lag im Jahr 2011
bei knapp 150.000 EUR und betrug im Mittel gut ein Viertel des Umsatzes. Die Exportvolu-
mina schwanken zwischen 340.000 EUR im Bau und 95.000 EUR im Bereich der technolo-
gieorientierten Dienstleistungen und Software (vgl. Grafik 4). Die Exportintensitaten differie-
ren nicht sehr stark zwischen den Branchen. Eine Ausnahme bilden die Unternehmen der
Spitzen- und hochwertigen Technik, die mit 33 % einen deutlich héheren Anteil ihres Umsat-
zes Uber Exporte erzielen als der Durchschnitt aller jungen, exportierenden Unternehmen.
Somit sind Exportaktivitaten unter den jungen Hightech-Unternehmen des Verarbeitenden
Gewerbes nicht nur vergleichsweise weit verbreitet, wie im vorigen Abschnitt beschrieben,
sondern tragen hier auch relativ starker zum Umsatz der Exporteure bei als in anderen Bran-
chen. Bei den jungen Unternehmen des Ubrigen Verarbeitenden Gewerbes, die ebenfalls zu
einem hohen Anteil exportieren, leisten die Exporte mit 23 % dagegen einen leicht unter-
durchschnittlichen Beitrag zum Umsatz exportierender Unternehmen. Im Bausektor wieder-
um, wo junge Unternehmen selten Exporteure sind, ist das mittlere Exportvolumen der ex-
portierenden Unternehmen relativ hoch, tragt jedoch nur durchschnittlich zum Umsatz bei.
Das ist dadurch zu erklaren, dass der Umsatz junger exportierender Unternehmen in der

Baubranche im Durchschnitt deutlich hoher ist als in den anderen Branchen.
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Erlauterung: Durchschnitt der exportierenden Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis 2011; Exportvolumina ohne
oberstes Perzentil.

Quelle: KIW/ZEW-Grindungspanel.

Grafik 4: Exportvolumen und Exportintensitidt nach Branchen

Exportvolumen und -intensitat variieren nur wenig mit dem Grindungsjahr. Auffallig ist aller-
dings, dass die ganz jungen, 2011 gegrindeten Unternehmen eine hohe Exportintensitat
aufweisen. Es kommt selten vor, dass Unternehmen bereits im Griindungsjahr exportieren
(vgl. Grafik 2), doch wenn sie es tun, machen die Exporte einen relativ grolen Teil ihres

noch geringen Umsatzes aus.

Das durchschnittliche Importvolumen junger, importierender Unternehmen lag im Jahr 2011
bei knapp 80.000 EUR und war damit gut halb so grof3 wie das durchschnittliche Exportvo-
lumen. Im Mittel hatten die Importausgaben einen Anteil von 31 % an allen Ausgaben flr
Guter und Dienstleistungen. Ebenso wie das Exportvolumen ist das Importvolumen im
Durchschnitt am hdchsten im Bau (115.000 EUR) und am niedrigsten im Bereich technolo-
gieorientierte Dienstleistungen und Software (20.000 EUR) (vgl. Grafik 5).
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Erlauterung: Durchschnitt der importierenden Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis 2011; Importvolumina ohne
oberstes Perzentil.

Quelle: KIW/ZEW-Grindungspanel.

Grafik 5: Importvolumen und Importintensitiat nach Branchen

Auch bei den Importintensitaten gibt es deutliche Branchenunterschiede. Die niedrigste Im-
portintensitat ist mit 20 % im Bereich technologieorientierte Dienstleistungen und Software zu
beobachten. Auch im Verarbeitenden Gewerbe (STW & HTW und NTW) ist die Importintensi-
tat mit 25 % relativ gering. Somit sind Importaktivitdten unter den jungen Unternehmen des
Verarbeitenden Gewerbes zwar weiter verbreitet als in anderen Branchen (vgl. voriger Ab-
schnitt), ihr Volumen hat aber einen verhaltnismafig niedrigen Anteil an den Gesamtausga-
ben der Importeure. Mit 33 % ist die héchste Importintensitat in den nicht-technologie-

intensiven Dienstleistungen zu beobachten.

Das Importvolumen korreliert tendenziell positiv mit dem Unternehmensalter der jungen Un-
ternehmen: Je alter die Unternehmen sind, desto héher ist das Importvolumen. Die Importin-
tensitat ist hingegen bei den ganz jungen Unternehmen des Griindungsjahres 2011 am
hochsten. Deren Ausgaben fir Giter und Dienstleistungen sind im Jahr 2011 noch deutlich
geringer als bei den etwas alteren Unternehmen, sodass etwaige Importaktivitdten einen

relativ groRen Anteil daran ausmachen.
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2.3 Geografische Verteilung der Ex- und Importtatigkeit junger Unternehmen

Die bedeutendsten Exportlander fiir junge Unternehmen sind Osterreich und die Schweiz.
Fir 40 bzw. 35 % der exportierenden Unternehmen zahlen diese Lander zu den drei wich-
tigsten Exportmarkten gemessen am Exportumsatz. Von groRRer Bedeutung fiir den Export
sind auch die Niederlande und Frankreich. Sie werden von 22 bzw. 18 % der Exporteure
unter den Top drei Exportmarkten genannt. Es folgen das Vereinigte Kénigreich, Belgien und
Italien. Sie zahlen fur jeweils rund 10 % der exportierenden Unternehmen zu den drei wich-

tigsten Exportlandern.

Die wichtigsten Exportmarkte der jungen Unternehmen sind also die sitdlichen und westli-
chen Anrainerstaaten Deutschlands, das Vereinigte Konigreich und Italien (vgl. Grafik 6).
Von relativ groRer Bedeutung sind aul3erdem Spanien und die USA, die fur 9 % der Unter-
nehmen zu den Top drei Exportlandern gehéren, sowie die 6éstlichen Nachbarn Polen und
Tschechien (jeweils 6 %). Lander, die immerhin flr 2,5 bis 5 % der Unternehmen zu den drei
wichtigsten Exportmarkten zahlen, sind Danemark, Schweden, Ungarn und Luxemburg so-

wie China, Russland und Indien.

Das Landerranking verandert sich nur wenig, wenn statt der Zugehdrigkeit eines Landes zur
Gruppe der drei wichtigsten Exportlander der Anteil dieser drei Lander am gesamten Export-
volumen betrachtet wird. Die Bedeutung Chinas, das nun an vierter Stelle liegt, erhdht sich
allerdings deutlich. Insgesamt spielen die aufereuropaischen Lander jedoch eine eher ge-
ringe Rolle fur die Exporttatigkeit junger Unternehmen. Durchschnittlich 80 % des Exportvo-
lumens, das auf die Top drei Exportlander entfallt, gehen ins europaische Ausland (ein-

schlieBlich Russland).

Bei den Importen gehoéren die USA und China zusammen mit den Niederlanden und ltalien
zu den bedeutendsten Handelspartnern (vgl. Grafik 7). Jeweils 15 bis 18 % der Unterneh-
men zahlen diese Lander zu ihren drei wichtigsten Importmarkten gemessen am Importwert.
Osterreich (11 % der Unternehmen) fallt ebenfalls in diese Top-Gruppe. Zu der nachsten
Gruppe in der Rangfolge (Lander, die von 5 bis 10 % der Unternehmen zu den wichtigsten
Importmarkten gezahlt werden) gehdrt neben einigen Nachbarlandern Deutschlands und
dem Vereinigten Kdnigreich auch Indien. Einige aulRereuropaische Lander sind also wichtige
Importmarkte fur junge deutsche Unternehmen. Das zeigt sich auch am Landerranking nach
dem Anteil des Importvolumens der Top drei Importmarkte am gesamten Importwert, in dem
China und die USA vordere Platze belegen. Zwar beziehen die Unternehmen immerhin
durchschnittlich 69 % des Importvolumens, das auf ihre jeweiligen Top drei Importlander ent-
fallt, aus dem europaischen Ausland. Damit spielen die aulereuropaischen Lander bei den

Importen jedoch eine wichtigere Rolle als bei den Exporten.
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Anteil exportierender
Unternehmen in Prozent

unler 1

1 bis unter 2.5

2.5 bis unter 5

5 bis unter 10
I 10 bis unter 25
- 2% und mehr

P Deutschiand

Erlauterung: Anteil der exportierenden Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis 2010, die das Land zu den drei umsatz-
stérksten Exportmarkten des Unternehmens zéhlen. Lesehilfe: Fir mindestens 25 % der exportierenden Unternehmen zahlt
Osterreich zu den drei umsatzstarksten Exportmarkten des Unternehmens.

Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel.
Grafik 6: Die wichtigsten Exportlander junger Unternehmen

Anteil importierender
Unternehmen in Prozent

unter 1

1 bis unler 2.5
2.5 bis unter 5
5 bis unter 10

- 10 bis unter 25
I 25 und mehr

- Deutschland
Erlauterung: Anteil der importierenden Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis 2010, die das Land zu den drei wich-
tigsten Importmarkten des Unternehmens zéhlen. Lesehilfe: Fiir 10 bis 25 % der importierenden Unternehmen zahlt Osterreich

zu den drei wichtigsten Importmarkten des Unternehmens.

Quelle: KIW/ZEW-Grindungspanel.
Grafik 7: Die wichtigsten Importlander junger Unternehmen
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Es ist festzuhalten, dass die wichtigsten Handelspartner fir junge deutsche Unternehmen
unabhangig von der Handelsrichtung in Europa die unmittelbaren Nachbarlander Deutsch-
lands sowie das Vereinigte Konigreich und ltalien sind. Auerhalb Europas sind es die USA
und China. Damit ahnelt die geografische Verteilung der wichtigsten auslandischen Han-
delspartner junger Unternehmen derjenigen der deutschen Wirtschaft insgesamt (vgl. Statis-
tisches Bundesamt 2013).

2.4 Diversifizierung der Ex- und Importtatigkeit junger Unternehmen

Die Anzahl der Lander, in die die jungen Unternehmen exportieren, ist in den meisten Fallen
gering. Gut die Halfte der exportierenden Unternehmen exportiert in maximal drei Lander,
gut drei Viertel in maximal funf Lander (vgl. Grafik 8). 18 % der jungen Unternehmen flihren
ihre Waren und Dienstleistungen in nur ein Land aus. Die Importe der jungen Unternehmen
konzentrieren sich noch starker auf wenige Lander. Knapp die Halfte der importierenden Un-
ternehmen beziehen ihre Importe aus nur einem Land, weitere 37 % aus zwei bis drei Lan-

dern. Nur 4 % der Importeure beziehen Gliter aus mehr als fiinf Landern.

%
Anzahl Importlander 37,0 % f

,0 %
- Exporﬂénder - 32’0 : -- 8’0 :

0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %
m1 w2bis3 m4bis5 m6bis10 =11u.m.

Erlauterung: links: Anzahl der Exportlander, Anteil der exportierenden Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis 2011;
rechts: Anzahl der Importlander, Anteil der importierenden Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis 2010.

Quelle: KIW/ZEW-Grindungspanel.
Grafik 8: Anzahl der Ex- und Importlander

Grafik 9 (oberer Teil) stellt dar, welchen Anteil der Wert der Exporte in die drei umsatzstarks-
ten Exportlander am gesamten Exportumsatz hat. Demnach haben die Ausfuhren in das um-
satzstarkste Exportland (in Grafik 9: Exportmarkt 1) im Mittel einen Anteil von 65 % am Ex-
portumsatz, und die Ausfuhren in das zweitumsatzstarkste Exportland einen Anteil von 16 %.
Die drei umsatzstarksten Exportlander zusammen weisen einen Anteil von 87 % am Export-

umsatz auf.

Bei den Importen ist die Konzentration noch starker ausgepragt. Die Importe aus dem wich-

tigsten Importland (in Grafik 9: Importmarkt 1) haben im Mittel der importierenden Unterneh-
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men einen Anteil von 85 % am gesamten Importwert. Die drei wichtigsten Importmarkte zu-

sammen tragen 97 % zum gesamten Importwert bei (Grafik 9, unterer Teil).

_ 16’0 b -

0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

m Exportmarkt 1 = Exportmarkt 2 = Exportmarkt 3 = restliche Exportmarkte

_ oo l
o

0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

= |mportmarkt 1 = Importmarkt 2 = Importmarkt 3 = restliche Importmarkte

Erlauterung obere Teilgrafik: Exportmarkt 1: umsatzstarkster Exportmarkt, Exportmarkt 2 (3): zweit (dritt) -umsatzstarkster
Exportmarkt; Anteil am gesamten Exportumsatz, Mittelwert der exportierenden Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis
2010.

Erlauterung untere Teilgrafik: Importmarkt 1: wichtigster Importmarkt, Importmarkt 2 (3): zweit (dritt) -wichtigster Importmarkt;
Anteil am gesamten Importwert, Mittelwert der importierenden Unternehmen der Griindungsjahrgange 2008 bis 2010.

Quelle: KIW/ZEW-Grindungspanel.

Grafik 9: Anteil der umsatzstarksten Exportmarkte am Exportumsatz und der umsatz-
starksten Importmarkte am Importumsatz

Die Informationen zum Ausmal} der Ex- und Importdiversifizierung lassen sich mittels des
Berry-Herfindahl-Indexes (BHF) zu einer Malizahl verdichten. Der BHF steigt mit dem Aus-
malf der Diversifizierung. Er nimmt den Wert null an, wenn in nur ein Land ex- bzw. importiert
wird, also keine Diversifizierung vorliegt. Er nahert sich dem Wert eins, wenn mit vielen Lan-
dern Austauschbeziehungen unterhalten werden und die Anteile der Lander am Exportum-

satz bzw. am Importwert nahezu gleich verteilt sind (siehe Kasten 1).

Kasten 1: Der Berry-Herfindahl-Index

Der Berry-Herfindahl-Index (BHF) basiert auf dem Herfindahl-Index (HF), der haufig zur Messung der
Konzentration von Unternehmen oder Branchen auf Produkte verwendet wird. Der HF entspricht dann
der Summe der quadrierten Absatzanteile aller Produkte am Absatzproduktionswert. Ubertragen auf
die Messung der Konzentration der Ex- und Importe ist der HF gleich der Summe der quadrierten
Anteile aller Ex- bzw. Importlander am Ex- bzw. Importwert:

HF = 7:131'2 mit s, gleich dem Anteil des Export(Import)markts i am Exportumsatz (Importwert) des

1
Unternehmens und —< HF <1.

n
Der Berry-Herfindahl-Index, definiert durch
BHF =1-HF mit OSBHFSI—l,

n

ist folglich ein MaR fur die Diversifizierung.

13
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Tabelle 1 gibt den BHF zur Ex- und Importdiversifizierung nach Branchen und Griindungs-
jahren an.® Bezogen auf alle Unternehmen ist der BHF bei den Exporten mit 0,4 deutlich ho-
her als bei den Importen mit 0,2. Das passt zu den bisherigen Ergebnissen, wonach sich die
Exporte erstens auf mehr Lander verteilen und zweitens wertmalig weniger stark auf die drei
wichtigsten Lander konzentrieren als die Importe. Dass das Ausmal der Diversifizierung
gemessen am BHF bei den Exporten hoher ist als bei den Importen, gilt fur jede Branche

und fur jeden Grindungsjahrgang.

Die starkste Exportdiversifizierung ist bei den nicht-technologieintensiven Dienstleistungen
und den Hightech-Branchen des Verarbeitenden Gewerbes zu beobachten. Letztere ver-
zeichnen zudem die starkste Importdiversifizierung. Die geringste Diversifizierung weist so-
wohl bei den Ex- als auch bei den Importen der Bausektor auf. Daraus lasst sich schliel3en,
dass ein hohes Ex- und Importvolumen, wie es flir die auslandsaktiven Unternehmen des
Bausektors kennzeichnend ist, sich durchaus auf wenige Lander konzentrieren kann. Gene-
rell ist kein eindeutiger Zusammenhang zwischen dem Niveau der Ex- bzw. Importvolumina

und den -intensitaten einerseits und dem Ausmalf’ der Diversifizierung andererseits erkenn-

bar.
Tabelle 1: Berry-Herfindahl-Index zur Ex- und Importdiversifizierung
Berry-Herfindahl-Index
Exporte Importe

Branche
STW & HTW 0,42 0,25
TDL & Software 0,32 0,21
NTW 0,39 0,19
NTDL 0,43 0,21
Bau 0,29 0,12
Griindungsjahr
2008 0,50 0,23
2009 0,40 0,18
2010 0,35 0,19
Gesamt 0,41 0,20

Erlauterung: Berry-Herfindahl-Index geschéatzt auf Basis der Anteile der drei wichtigsten Ex- und Importmarkte am Exportumsatz
bzw. Importwert; Mittelwert der ex- bzw. importierenden Unternehmen der Grindungsjahrgange 2008 bis 2010.

Quelle: KIW/ZEW-Grindungspanel.
Das Ausmal der Exportdiversifizierung scheint mit dem Unternehmensalter zuzunehmen. Im
Jahr 2008 gegrindete Unternehmen haben einen deutlich héheren BHF als im Jahr 2010
gegrindete Unternehmen (0,5 vs. 0,35). Demnach diversifizieren junge Unternehmen ihre
Exporttatigkeit im Lauf der ersten Geschaftsjahre immer starker regional. Bei der Importdi-

versifizierung ist kein derart deutlicher Zusammenhang mit dem Unternehmensalter zu er-

® Es handelt sich um eine Schatzung des BHF, weil nur Informationen zu den Anteilen der drei wich-
tigsten Ex- und Importlander aus der Befragung vorliegen. Fir die Berechnung des BHF wurde ange-
nommen, dass sich der verbleibende Exportumsatz (Importwert) gleichmafig auf die tbrigen Ex- bzw.
Importlander verteilt.
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kennen. Hier liegt der BHF der im Jahr 2008 gegriindeten Unternehmen nur wenig Gber dem
der im Jahr 2010 gegriindeten Unternehmen (0,23 vs. 0,19). Die oben erwahnte Zunahme
des Importvolumens mit dem Unternehmensalter ist also nicht mit einem entsprechend star-

ken Anstieg der Importdiversifizierung verbunden.
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3 Internationale Geschaftstatigkeit im Zeitablauf

Die jungen Unternehmen mussen auch den Zeitpunkt festlegen, zu dem sie ihre Internatio-
nalisierung starten. Der zeitliche Aspekt der Internationalisierung steht im Mittelpunkt des
folgenden Kapitels. In einem ersten Schritt wird untersucht, in welchem Geschaftsjahr junge
Unternehmen erstmals Exporte beziehungsweise Importe realisieren (Abschnitt 3.1). Aller-
dings ist insbesondere im Exportgeschaft der Zeitpunkt des Eintritts in den internationalen
Markt nicht immer planbar. Dies hangt u. a. davon ab, auf welchem Weg es dem jungen Un-
ternehmen gelingt, erste Kunden im Ausland zu gewinnen. Denn Umsatze durch Exporte
sind nicht bei allen jungen Unternehmen Ergebnis einer aktiven Internationalisierungsstrate-
gie. Bei manchen Unternehmen ist der Markteintritt vielmehr die Folge einer unerwarteten
Anfrage eines auslandischen Kunden. Nach der Bestimmung des Zeitpunkts der ersten Ex-
porttatigkeit wird aus diesem Grund in einem zweiten Schritt analysiert, wie die ersten aus-

ldndischen Kunden gewonnen wurden (Abschnitt 3.2).

Im Zeitablauf entscheidet ein Unternehmen nicht nur tGber den Eintritt in den auslandischen
Markt, sondern auch, ob es seine internationalen Geschaftstatigkeiten fortsetzen will oder
den Auslandsmarkt wieder verlassen mochte, z. B. weil sich die Gewinnerwartungen im Aus-
landsgeschaft nicht erflllt haben. Als Folge der Ein- und Austritte von Unternehmen ergeben
sich Uber die Zeit Sequenzen der internationalen Geschaftstatigkeit. Durch die jahrliche Da-
tenerhebung des KIW/ZEW-Grindungspanels ist es mdglich, Sequenzen der Exporttatigkeit

tiber mehrere Jahre zu bestimmen.*
3.1 Zeitpunkt des Eintritts in die Export- und Importtatigkeit

Zur Erklarung des Eintrittszeitpunkts in den Exportmarkt werden in der Literatur im Wesentli-
chen zwei theoretische Ansatze verwendet. Die so genannte Prozesstheorie beschreibt In-
ternationalisierung als graduellen Prozess (Johanson und Vahine 1977, 1990; Bilkey und
Tesar 1977; Bilkey 1978). Unternehmen starten ohne Exportaktivitaten, realisieren in der
nachsten Stufe sporadisch einzelne Exporte und weiten ihre internationalen Geschéaftsaktivi-
taten schrittweise aus, bis sie in der letzten Stufe als multinationales Unternehmen auslandi-
sche Direktinvestitionen durchfihren. Der wesentliche Erklarungsfaktor der zeitlichen Abfol-

ge des Internationalisierungsprozesses ist die Verfligbarkeit von materiellen und immateriel-

* Uber die Importtatigkeit junger Unternehmen liegen keine Angaben fir mehrere, aufeinander folgen-
de Jahre vor. Daher ist eine Analyse von Importsequenzen nicht mdglich.
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len Ressourcen. Nur Unternehmen, die im heimischen Markt geniigend Ressourcen akku-

muliert haben, seien demnach in der Lage, den Schritt in den Auslandsmarkt zu bewéﬂtigen.5

Infrage gestellt wurde die Prozesstheorie der Internationalisierung durch die Beobachtung
von Unternehmen — insbesondere aus dem Hightech-Sektor —, die schon kurz nach ihrer
Grindung Exporte vorzuweisen haben. Fur diese Unternehmen hat sich der Begriff ,Born
Globals* oder ,Born Internationals® etabliert (Lindqvist 1991; McKinsey 1993). Fur den Eintritt
in den Exportmarkt kdnnen Born Globals nicht auf Ressourcen zurtickgreifen, die sie wah-
rend einer langjahrigen Geschaftstatigkeit im heimischen Markt akkumuliert haben. Stattdes-
sen beruht der Internationalisierungsprozess von Born Globals haufig auf persénlichen Kon-
takten, Kooperationen und Netzwerken. Internationale Erfahrung bringt entweder der Grin-
der eines Born Globals selbst mit oder es werden international erfahrene Manager oder Mit-

arbeiter eingestellt (vgl. McDougall et al. 1994; Moen und Servais 2002).

Hinsichtlich des Zeitpunkts der ersten Importtatigkeit existiert in der Literatur kein eigenstan-
diger theoretischer Erklarungsansatz. In Anlehnung an die Prozesstheorie der Internationali-
sierung formulieren Welch und Luostarinen (1993) die Hypothese, dass die Importe der Ex-
porttatigkeit vorausgehen, sodass die Unternehmen bei ihren Exportaktivititen von ihren
Erfahrungen aus dem Importgeschaft profitieren kdnnen (,inward-outward-internationali-
sation®). Fur die Gruppe der Born Globals wird diese Hypothese schon dadurch widerlegt,
dass bei ihnen vor dem Eintritt in den Exportmarkt der Zeitraum zu kurz ist, um Erfahrungen
im Importgeschaft zu sammeln. Oviatt und McDougall (1994) beschreiben demgegenuber
Importe als ein mogliches Element der internationalen Geschéaftsaktivititen von Born Glo-
bals. So kénnen Importtatigkeiten kurz nach der Griindung ahnlich begriindet werden wie die

Exportaktivitaten von Born Globals.

Das Jahr der ersten Export- und Importaktivitdten von Unternehmen der Grindungskohorten
2008 bis 2010 ist in Tabelle 2 dargestellt. Da fir die Unternehmen nur Informationen bis zum
Beobachtungsjahr 2011 vorliegen, handelt es sich bei den Angaben zum internationalen
Markteintritt um zensierte Daten. Zahlreiche Unternehmen werden spater als 2011 eine Ex-
port- oder Importtatigkeit aufnehmen, wodurch sich die Verteilung der ersten Auslandsaktivi-
taten langfristig andern wird. Zudem ist zu berlcksichtigen, dass die drei Kohorten 2008 bis
2010 Uber einen unterschiedlich langen Zeitraum beobachtet wurden. Wahrend fir Unter-

nehmen der Kohorte 2008 der internationale Markteintritt in den ersten vier Geschéaftsjahren

® Eine zweite Determinante der stufenweisen Ausweitung der internationalen Geschéaftsaktivitat ist der
Grad der Risikoaversion der Unternehmen (Johansen und Vahlne 1977). Internationalisierung ist mit
Risiko verbunden. Mit jedem Schritt der Internationalisierung wird Unsicherheit Uber die Internationali-
sierung abgebaut, was es dem Unternehmen wiederum ermdglicht, einen weiteren Internationalisie-
rungsschritt zu gehen.
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untersucht werden kann, erstreckt sich der Beobachtungszeitraum fir im Jahr 2010 gegrin-
dete Unternehmen lediglich auf die ersten zwei Geschaftsjahre. Aus diesen Grund sind die
Anteile der Unternehmen, die beispielsweise im Grindungsjahr erstmals exportiert oder im-

portiert haben, nicht unmittelbar miteinander vergleichbar.

Tabelle 2: Jahr der ersten Export- und Importtatigkeit in den Kohorten 2008 bis 2010

Grindungsjahr 2. Geschéftsjahr 3. Geschéftsjahr 4. Geschéaftsjahr

Exporttitigkeit

2008 52,1 17,1 19,1 11,7 100,0
2009 57,7 26,3 16,0 - 100,0
2010 53,8 46,2 - - 100,0
Gesamt 54,6 29,3 12,2 3,9 100,0
Importtatigkeit

2008 52,7 24,5 9,9 13,0 100,0
2009 61,9 14,0 241 - 100,0
2010 63,4 36,6 - - 100,0
Gesamt 59,6 26,1 10,2 4.1 100,0

Erlauterung: Anteile in Prozent. Nur Unternehmen, die bis zum Jahr 2011 in mindestens einem Jahr ex- bzw. importiert haben.

Quelle: KFIW/ZEW-Griindungspanel.
Dennoch ergibt sich hinsichtlich des Zeitpunkts der ersten Auslandstatigkeit ein eindeutiges
Bild: Sofern junge Unternehmen im internationalen Markt aktiv sind, erfolgt die Aufnahme der
internationalen Geschéftstatigkeit sehr frih, oft schon im Griindungsjahr. Von allen Unter-
nehmen der Griindungskohorte 2008, die bis zum vierten Geschaftsjahr exportierten, nah-
men 52 % ihre Exporttatigkeit schon im Grindungsjahr auf. Spiegelbildlich dazu haben 53 %
der im Jahr 2008 gegrindeten Unternehmen, die bis zum vierten Geschaftsjahr importiert
haben, schon im Grindungsjahr Guter oder Dienstleistungen aus dem Ausland bezogen.
Auch von den 2009 und 2010 gegrundeten Unternehmen hat jeweils mehr als die Halfte der
Exporteure beziehungsweise Importeure bereits im Grindungsjahr begonnen zu exportieren
beziehungsweise zu importieren. Offenbar folgt der Internationalisierungsprozess der Mehr-
heit der international tatigen jungen Unternehmen dem Modell der Born Globals, sodass sie
schon zu einem sehr frUhen Zeitpunkt im Lebenszyklus eines Unternehmens — vielfach

schon im Griindungsjahr — auf Auslandsmarkten aktiv werden.

Das Konzept der Born Globals wurde urspriinglich als Beschreibung des schnellen In-
ternationalisierungsprozesses von Higtech-Unternehmen entwickelt. Daher ware zu vermu-
ten, dass ein friher internationaler Markteintritt eher in den Hightech-Branchen zu beobach-
ten ist. Wie Tabelle 3 zeigt, ist dies nicht der Fall. In den technologieintensiven Wirtschafts-
zweigen des Verarbeitenden Gewerbes haben 35 % der im Jahr 2008 gegriindeten, bis zum
vierten Geschaftsjahr exportierenden Unternehmen ihre ersten Exporte im Grindungsjahr

umgesetzt. Unter den technologieintensiven Dienstleistern haben 32 % der exportierenden
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Unternehmen ihre ersten Exporte bereits im Griindungsjahr erzielt. Unternehmen des Bau-
sektors und der nicht-technologieintensiven Wirtschaftszweige des Verarbeitenden Gewer-
bes starten ihre Exporttatigkeit etwas spater. In diesen Branchen zeigt sich eine Haufung der
Eintritte im zweiten Geschaftsjahr (38 %), wahrend im Grindungsjahr nur 17 % der exportie-

renden Unternehmen in den Exportmarkt eingetreten sind.

Der weitaus hochste Anteil der exportierenden Unternehmen, die schon im Grindungsjahr
Exporte aufweisen, findet sich jedoch in der Branche der nicht-technologieintensiven Dienst-
leistungsunternehmen: 58 % der exportierenden Unternehmen dieser Branche waren im
Grindungsjahr im Exportmarkt aktiv. Der Anteil der Unternehmen, die Uberhaupt exportieren,
liegt in der Branche der nicht-technologieintensiven Dienstleister zwar niedriger als in den
Hightech-Branchen — insbesondere im Vergleich zum technologieintensiven Verarbeitenden
Gewerbe (vgl. Abschnitt 2.1). Sofern sie jedoch exportieren, vollzieht sich der Markteintritt
schneller als in anderen Branchen. Die exportierenden, nicht-technologieintensiven
Dienstleister bieten mdglicherweise eher standardisierte Dienstleistungen im Ausland an
(z. B. eine Handelsdienstleistung), bei denen fiir einen potenziellen auslandischen Kunden
keine Unsicherheit Uber die Art der angebotenen Dienstleistung besteht. Dagegen besteht
bei Hightech-Unternehmen zusatzlich Unsicherheit bezlglich der angebotenen Technologie,
die zu Uberwinden Zeit in Anspruch nimmt und den Markteintritt moglicherweise verzégern
kann. Es bleibt festzuhalten, dass das Konzept der Born Globals nicht nur fiir Hightech-
Unternehmen Gliltigkeit besitzt, sondern auch fir nicht-technologieintensive Dienstleister

anwendbar ist, welche den Schritt in den Exportmarkt wagen.

Der frihe Internationalisierungszeitpunkt der nicht-technologieintensiven Dienstleister wird
auch durch einen Branchenvergleich des Jahres der ersten Importtatigkeit bestatigt (Tabel-
le 3): 56 % der im Jahr 2008 gegrindeten, bis zum vierten Geschaftsjahr importierenden
Unternehmen dieser Branche bezogen schon im Grundungsjahr Produkte und Dienstleistun-
gen aus dem Ausland. In den Ubrigen Branchengruppen lag der Anteil der importierenden
Unternehmen, die schon im Grundungsjahr im Ausland einkauften, zwischen 36 % bei den
technologieintensiven Dienstleistern und 43 % in den nicht-technologieintensiven Wirt-

schaftszweigen des Verarbeitenden Gewerbes und im Baugewerbe.
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Tabelle 3: Jahr der ersten Export- und Importtatigkeit der Kohorte 2008 nach Branchen

Grindungsjahr 2. Geschéftsjahr 3. Geschéftsjahr 4. Geschéftsjahr

Exporttatigkeit

STW & HTW 34,7 27,9 22,1 15,3 100,0
TDL & Software 32,0 32,7 18,0 17,3 100,0
NTW & Bau 17,4 37,9 31,8 12,9 100,0
NTDL 58,3 13,1 17,8 10,9 100,0
Gesamt 52,1 17,1 19,1 11,7 100,0
Importtatigkeit

STW & HTW 40,2 44,6 9,7 55 100,0
TDL & Software 35,8 37,8 3,3 231 100,0
NTW & Bau 43,4 16,2 8,2 31,8 100,0
NTDL 56,0 24,8 10,7 8,5 100,0
Gesamt 52,7 24,5 9,9 13,0 100,0

Erlauterung: Anteile in Prozent. Nur Unternehmen, die bis zum Jahr 2011 in mindestens einem Jahr ex- bzw. importiert haben.
Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel.
Auch hinsichtlich des Zeitpunkts der ersten Importtatigkeit gilt die Feststellung, dass in der
Branche der nicht-technologieintensiven Dienstleister zwar insgesamt weniger Unternehmen
importieren als im Verarbeitenden Gewerbe, dass diese Importeure jedoch friiher in den Im-

portmarkt einsteigt.
3.2 Kontaktaufnahme zum ersten auslandischen Kunden

Der Zeitpunkt des internationalen Markteintritts ist nicht immer das Ergebnis einer geplanten
Internationalisierungsstrategie. Die Unternehmen wurden daher gefragt, wie es zur Aufnah-
me der ersten Exportaktivitdt gekommen ist. Grundsatzlich kann zwischen zwei Wegen in
den Exportmarkt unterschieden werden. Zum einen kann der Exportmarkteintritt in einer pro-
aktiven Strategie geplant und vorangetrieben werden (,push-Strategie“, Andersson 2000).
Zum anderen kann der Eintritt in den Exportmarkt das Ergebnis einer unerwarteten, zufalli-

gen Bestellung aus dem Ausland sein (,pull-Strategie*).®

Fir junge Unternehmen ist der aktiv geplante Eintritt in den Exportmarkt bedeutender als
zuféllig zu Stande gekommene Exporte. 55 % der Exporteure haben ihren Markteintritt selbst
aktiv betrieben, bei 45 % waren die ersten Exporte hingegen das Ergebnis eines eher uner-
warteten Ereignisses. Die aktive Exportstrategie ist bedeutender, wenn der Export-

markteintritt zu einem frihen Zeitpunkt erfolgte. Von den Exporteuren, die ihre Giter und

® Als eine dritte Internationalisierungsstrategie beschreibt Andersson (2000) Fusionen und Unterneh-
mensubernahmen als Weg in den Exportmarkt. Diese Strategie ist eher im Rahmen von Umstrukturie-
rungsprozessen von (groRen) etablierten Unternehmen relevant als fir den internationalen
Markteintritt von jungen Unternehmen.
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Dienstleistungen schon im Grindungsjahr exportierten, haben 61 % ihren internationalen

Markteintritt geplant.

Die Exportstrategie der Unternehmen spiegelt sich auch im Kontaktweg zum ersten auslan-
dischen Kunden wider (Grafik 10). Der wichtigste Kontaktweg der Unternehmen, die ihre
Exporttatigkeit aktiv geplant haben, war die Kontaktaufnahme beim auslandischen Kunden
durch das Unternehmen selbst. Bei 38 % der Unternehmen mit einer aktiven Exportstrategie
hat die erfolgreiche Kaltakquise beim auslandischen Kunden zu ersten Umsatzen im Ausland
gefuhrt. Die Anfrage eines auslandischen Kunden oder Handlers hat bei 27 % der Exporteu-
re mit einer aktiven Strategie die ersten Auslandsumsatze bewirkt. Auch wenn die Kontakt-
aufnahme hier vom ausléndischen Kunden ausging, so haben die Unternehmen im Rahmen
ihrer aktiven Strategie die Kontaktaufnahme aus dem Ausland modglicherweise erleichtert,
z. B. indem sie eine fremdsprachige Homepage eingerichtet oder Marketingmalnahmen im
Ausland durchgefuhrt haben. Auf einer Messe oder Ausstellung haben 20 % der Unterneh-
men mit einer aktiven Exportstrategie ihren ersten auslandischen Kunden getroffen. Die
Wahl einer Messe mit internationalem Publikum oder der Besuch einer Messe im Ausland
kénnten zur erfolgreichen Kontaktaufnahme beigetragen haben. Uber ein international tati-
ges Unternehmen im Inland haben Unternehmen, die ihren Exportmarkteintritt aktiv geplant

haben, nur relativ selten Kontakt zum ersten auslandischen Kunden hergestellt (7 %).
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Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel.

Grafik 10: Kontaktaufnahme zum ersten auslandischen Kunden
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Der Kontakt Uber ein international ausgerichtetes, inlandisches Unternehmen war hingegen
fur rund ein Drittel derjenigen Exporteure entscheidend, bei denen die ersten Exporte eher
unerwartet und zufallig zu Stande kamen. Insbesondere die Kontaktvermittiung von multina-
tionalen Konzernen, die das junge inlandische Unternehmen ihren auslandischen Tochterun-
ternehmen empfehlen konnten, dirfte fir die Unternehmen mit einer passiven Exportstrate-
gie von Bedeutung gewesen sein (vgl. Burgel et al. 2004). Eine unerwartete Exporttatigkeit
ist jedoch vor allem die Folge der Anfrage eines auslandischen Kunden (53 % der Unter-
nehmen mit einer passiven Exportstrategie). Uber Messen und Ausstellungen sind bei Un-
ternehmen, die ihre Exporttatigkeit fur sie zufallig und unerwartet begonnen haben, nur we-
nige Kontakte zum ersten auslandischen Kunden entstanden (5 %). Inwieweit dies daran
liegt, dass die Gruppe der Unternehmen mit einer passiven Exportstrategie auch insgesamt
ein weniger aktives Marketing betreibt und sich seltener auf Messen prasentiert, kann mit

den vorliegenden Daten nicht ermittelt werden.
3.3 Exportsequenzen

Die Entscheidung, in den Exportmarkt einzutreten, ist flir ein junges Unternehmen nicht dau-
erhaft bindend. Insbesondere Unternehmen, bei denen die ersten Exporte eher zufallig zu
Stande kamen, verfolgen moéglicherweise keine langfristige Exportstrategie, sondern haben
nur in vereinzelten Jahren Giuter oder Dienstleistungen exportiert. Dennoch ist mit einer ho-
her Persistenz im Exportverhalten zu rechnen: Der Eintritt in den Exportmarkt ist mit Kosten
verbunden, die aus Sicht des Unternehmens versunkene Kosten (,sunk costs“) darstellen.
Ein Unternehmen wird sich fiir den internationalen Markteintritt entscheiden, wenn es erwar-
tet, dass die Gewinne aus der Exporttatigkeit sowohl die versunkenen Kosten des
Markteintritts als auch die laufenden Kosten der Exports (Transportkosten, Kundendienst im
Ausland) decken werden. Hat ein Unternehmen die Markteintrittskosten in einer Periode ge-
tragen, so fallen in zukinftigen Perioden nur noch die laufenden Kosten der Exporttatigkeit
an. Ein Unternehmen wird daher im Exportmarkt verbleiben, wenn es mit den Exportgewin-
nen die laufenden Kosten des Exports finanzieren kann. Die Kosten des Verbleibs im Ex-
portmarkt sind folglich geringer als die Kosten des erstmaligen (oder erneuten) Eintritts in
den Exportmarkt. Die Folge ist eine hohe Persistenz im Exportverhalten (Hysteresis-Effekt,
Dixit 1989a, b).

Roberts und Tybout (1997) haben empirisch belegt, dass versunkene Kosten des Eintritts in
den Exportmarkt relevant sind und die Exportentscheidung Uber die Zeit signifikant beein-
flussen. Darlber hinaus zeigen die Autoren, dass es flir ein exportierendes Unternehmen
selbst im Fall eines temporaren Verlustes aus der Exporttatigkeit optimal sein kann, den Ex-

portmarkt nicht zu verlassen, sofern das Unternehmen in zukinftigen Perioden wieder mit
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Exportgewinnen rechnet. Stellt ein Unternehmen seine Exporttatigkeit voribergehend ein
und tritt nach einigen Perioden erneut in den internationalen Markt ein, so hat es bei der
Wiederaufnahme der Exporttatigkeit ein weiteres Mal Markteintrittskosten zu zahlen. Diese
Markteintrittskosten sind moglicherweise geringer als die Kosten der erstmaligen Aufnahme
einer Exporttatigkeit, da das Unternehmen Uber Erfahrungen oder internationale Netzwerke
aus seiner friheren internationalen Geschaftstatigkeit verfugt (vgl. Welch und Welch 2009).
Allerdings zeigen Roberts und Tybout (1997), dass Erfahrung aus der Exporttatigkeit schnell
an Wert verliert und dass sich die Wiedereintrittskosten schon nach zwei Jahren Abwesen-
heit vom Exportmarkt nicht mehr wesentlich von den Kosten eines erstmaligen Eintritts in

den Exportmarkt unterscheiden.

Die zeitliche Abfolge der Exporttatigkeit in den ersten drei Geschéaftsjahren eines jungen Un-
ternehmens ist in Tabelle 4 dargestellt. 74 % der Unternehmen der Kohorten 2008 und 2009
haben in den ersten drei Jahren keine Umsatze durch Exporte erzielt. Dies unterstreicht das
Ergebnis der Querschnittsanalysen in Abschnitt 2.1, wonach die Mehrheit der Unternehmen
ihre Produkte und Dienstleistungen nicht im Ausland verkauft. Auch sporadische Exporte
treten beim Uberwiegenden Teil der jungen Unternehmen nicht auf. Eine ununterbrochene
Exporttatigkeit seit dem Griindungsjahr ist die am haufigsten auftretende Exportsequenz aller
Unternehmen, die wenigstens einmal in den ersten drei Geschaftsjahren exportiert haben:
Knapp 9 % aller jungen Unternehmen haben in jedem der ersten drei Geschéaftsjahre expor-
tiert. Der friihe Start der Exporttatigkeit wurde bereits in Abschnitt 3.1 hervorgehoben. Dar-
Uber hinaus verdeutlicht das Ergebnis, dass die hohe Persistenz im Exportverhalten, welche
in der theoretischen und empirischen Literatur beschrieben wird, auch fir junge Unterneh-
men qilt. Die Persistenz im Exportverhalten wird auch an einer anderen Zahl deutlich: Von
allen Unternehmen, die im Grundungsjahr exportierten, haben 58 % auch in den folgenden
zwei Geschaftsjahren Umséatze durch Exporte erzielt. 42 % der Unternehmen sind — zumin-

dest zwischenzeitlich — wieder aus dem internationalen Markt ausgetreten.
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Tabelle 4: Sequenzen der Exporttitigkeit, Griindungskohorten 2008 und 2009

Export im ...

Grindungsjahr 2. Geschaftsjahr 3. Geschaftsjahr Anteil in Prozent
nein nein nein 73,51
nein nein ja 4,74
nein ja nein 2,73
nein ja ja 4,23

ja nein nein 3,70
ja nein ja 1,55
ja ja nein 1,00
ja ja ja 8,56

100,00

Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel.

Unternehmen, die im zweiten Geschaftsjahr in den Exportmarkt eingetreten sind, weisen
Uberwiegend auch im dritten Geschéaftsjahr Exportaktivitaten auf. Gut 4 % der jungen Unter-
nehmen haben im zweiten und dritten Geschaftsjahr exportiert, wahrend sie im Grindungs-
jahr noch keine Exporte realisierten. Knapp 5 % der Unternehmen haben im dritten Ge-
schaftsjahr erstmals exportiert. Wie viele dieser Unternehmen kontinuierliche Exporteure
werden und wie viele im dritten Geschéftsjahr nur einen zufalligen Export realisierten, kann

auf Basis der verfugbaren Daten nicht gesagt werden.

Trotz der allgemein hohen Persistenz im Exportverhalten sind in den ersten drei Geschafts-
jahren auch Austritte aus dem internationalen Markt zu beobachten. Neun Prozent aller jun-
gen Unternehmen oder 34 % aller Unternehmen mit Exporten in den ersten drei Geschafts-
jahren zeigen eine im Zeitablauf unterbrochene Exporttatigkeit. Hierbei kann es sich so-
wohl um Unternehmen handeln, die in einzelnen Jahren zufallig und in geringem Umfang
exportierten — beispielsweise als Folge einer unerwarteten Anfrage eines auslandischen
Kunden —, als auch um Unternehmen, die den internationalen Markteintritt zwar aktiv betrie-
ben haben, bei denen sich das Exportgeschaft aber nach kurzer Zeit als nicht profitabel er-
wiesen hat. Informationen zu den Griinden des Austritts aus dem Exportmarkt liegen jedoch
nicht vor. Es bleibt festzuhalten, dass ein signifikanter Anteil der jungen Exporteure keine
kontinuierlichen Erfolge auf dem Exportmarkt erzielt. Es ist daher wichtig, Faktoren zu identi-

fizieren, die die Exportaktivitat junger Unternehmen beginstigen.
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4 Einflussfaktoren auf die Exportneigung junger Unternehmen

Die Kenntnis der Determinanten der Internationalisierungstatigkeit junger Unternehmen lie-
fert Informationen, welche Ressourcen ein junges Unternehmen fiir eine erfolgreiche Interna-
tionalisierung bendtigt und Uber welche Kanale sich die Internationalisierung moglicherweise
beeinflussen lasst. In diesem Kapitel werden mithilfe einer multivariaten Schatzung die Ein-
flussfaktoren der Exporttatigkeit junger Unternehmen ermittelt. Die Beschrankung auf die
Exporttatigkeit erfolgt, weil im KIW/ZEW-Grindungspanel Daten zur Exportentscheidung des
gleichen Unternehmens in verschiedenen Jahren vorliegen. Die Panelstruktur der Daten er-
laubt es, als Schatzmodell ein Random Effects Probit Modell zu verwenden, mit dem unbe-
obachtbare Heterogenitat der Unternehmen berucksichtigt wird. Fur die Importtatigkeit ist
eine solche Schatzung nicht mdglich, da Importdaten nur fur das Beobachtungsjahr 2011
verfugbar sind. Die endogene Variable der Schatzung der Exportwahrscheinlichkeit ist eine
Dummyvariable, die den Wert eins annimmt, wenn das Unternehmen im Beobachtungsjahr
Umsatze durch Exporte generiert hat. Bei den erklarenden Variablen wird zwischen den
Charakteristika der Griinderpersonen und unternehmensspezifischen Einflussfaktoren unter-
schieden. Eine Beschreibung und deskriptive Statistiken der exogenen Variablen sind in

Tabelle 7 im Anhang enthalten. Die Schatzergebnisse sind in Tabelle 5 wiedergegeben.

Die Exportentscheidung junger Unternehmen hangt wesentlich vom Humankapital und von
der Erfahrung der Griinderpersonen ab. Verfiigt der Griinder oder mindestens eine Person
im Grindungsteam uber einen Hochschulabschluss, erhoht sich die Wahrscheinlichkeit im
Beobachtungsjahr zu exportieren um gut zwei Prozentpunkte. Dieses Ergebnis kann zum
einen darauf zurickzufihren sein, dass Universitatsabsolventen eher in der Lage sind, die
komplexen Prozesse einer Auslandstatigkeit zu bewaltigen. Zum anderen haben die Grinder
moglicherweise als Studenten ein ,internationales Bewusstsein® vermittelt bekommen, so-
dass sie eine Exporttatigkeit ihres Unternehmens eher als selbstverstandlichen Schritt wahr-
nehmen. Insbesondere fur die Gruppe der Born Globals wird die persénliche Orientierung
der Grinderpersonen auf eine Exporttatigkeit als eine treibende Kraft hinter dem friihzeitigen

internationalen Markteintritt gesehen (vgl. Freeman und Cavusgil 2007).

Das Land der Ausbildung ist flir das Exportverhalten nicht von Bedeutung. Griinder, die eine
Ausbildung im Ausland absolviert haben (sowohl Universitatsausbildung als auch Lehre),
exportieren nicht haufiger als Grinder, die wahrend ihrer Ausbildung in Deutschland geblie-
ben sind. Die oben beschriebene internationale Orientierung von Universitatsabsolventen

kann also auch an einer inlandischen Universitat erworben werden.
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Tabelle 5: Geschatzte marginale Effekte auf die Exportwahrscheinlichkeit

Random-Effects-Probit Regression

Marginaler Effekt Standardfehler
Griindercharakteristika
Grinder mit Hochschulabschluss 0,022 b 0,010
Ausbildung im Ausland 0,010 0,012
Arbeitserfahrung im Ausland 0,046 e 0,011
Auslandsorientierte Tatigkeit in einem Unternehmen im Inland 0,145 ex 0,011
Langste Branchenerfahrung in Jahren (log) -0,000 0,007
Unternehmenscharakteristika
Anzahl Mitarbeiter in Vollzeitdquivalenten (log) 0,031 el 0,005
Mitarbeiter mit Hochschulabschluss 0,019 i 0,008
Einfihrung einer Marktneuheit 0,034 ex 0,008
Eigene FuE-Aktivitaten 0,058 ex 0,008
Gewinnsituation
Gewinn -0,002 0,012
Verlust -0,031 ** 0,013
Referenz: weder Gewinn noch Verlust
Fremdfinanzierung 0,005 0,007
Unternehmensalter
2. Geschéftsjahr 0,033 ex 0,010
3. Geschaftsjahr 0,046 ex 0,012
4. Geschaftsjahr 0,063 ™ 0,013
5. Geschaftsjahr 0,049  * 0,014
6. Geschaftsjahr 0,043  * 0,017
7. Geschaftsjahr 0,050 > 0,020
Referenz: Griindungsjahr
Branchenzugehorigkeit
STW & HTW 0,088  *** 0,014
TDL & Software -0,011 0,011
NTW 0,075 0,014
Bau -0,098  *** 0,021
Referenz: NTDL
Beobachtungsjahr
2008 -0,049  ** 0,020
2009 -0,064  *** 0,008
2010 -0,045  *** 0,006
Referenz: 2011
c 1,958  *** 0,080
p 0,793 ™ 0,013
Beobachtungen 10.241
Unternehmen 4.411
Wald Chi-Quadrat-Test x?(26) 658,06
Log Likelihood -3.536,647

Erlduterung: * 10 % Signifikanzniveau, ** 5 % Signifikanzniveau, *** 1 % Signifikanzniveau; weitere Kontrollvariable: Schich-
tungskriterium KfW-Foérderung.

Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel.
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Die internationale Erfahrung der Griinder wirkt Gber zwei Kanale auf das Exportverhalten der
Unternehmen. Unternehmen von Griindern, die Uber mindestens ein halbes Jahr Arbeitser-
fahrung im Ausland verfligen, haben eine um knapp flinf Prozentpunkte héhere Exportwahr-
scheinlichkeit. Ein noch starkerer Effekt geht von Griindern aus, die mindestens ein halbes
Jahr eine auslandsorientierte Tatigkeit in einem Unternehmen im Inland (beispielsweise die
Betreuung auslandischer Kunden) ausgelibt haben (Anstieg der Exportwahrscheinlichkeit um
15 Prozentpunkte). Durch eine Tatigkeit im Ausland sind die Grunder mit der Kultur ihres
Gastlandes vertraut, wodurch kulturelle Unterschiede als Hemmnisfaktor der Internationali-
sierung an Bedeutung verlieren. Allerdings muss die Arbeit im Ausland nicht notwendiger-
weise mit dem Auslandsgeschaft verbunden gewesen sein, sondern war mdglicherweise auf
die Bereiche Produktion und Verwaltung beschrankt. Demgegeniber sind Grinder mit der
Erfahrung einer auslandsorientierten Tatigkeit im Inland bereits mit grenziberschreitenden
Geschaftsprozessen vertraut. Von dieser Variablen geht daher in der Schatzung der starkste

Einfluss auf die Exportwahrscheinlichkeit aus.

Die Lange der Berufserfahrung des Griinders in der Branche, in der sein Unternehmen
hauptsachlich tatig ist, ist flr die Exportentscheidung nicht von Bedeutung. Auch wenn die
Branchenerfahrung positiv auf verschiedene unternehmensspezifische Erfolgsindikatoren
wirkt (z. B. die Uberlebenswahrscheinlichkeit von Unternehmen, vgl. Fryges et al. 2012), ist
mit ihr kein spezifisches Wissen Uber den internationalen Markt oder Uber Ablaufe im Aus-
landsgeschaft verbunden, die den Grindern den Internationalisierungsprozess erleichtern

konnten.

Die Schatzung des Einflusses der unternehmensspezifischen Variablen belegt den positiven
Effekt der Unternehmensgréflie, gemessen durch die Anzahl der Mitarbeiter, auf die Export-
wahrscheinlichkeit. GroRere Unternehmen besitzen tendenziell mehr personelle Kapazitaten,
um internationale Geschaftsaktivitaten zu managen. Allerdings arbeiten auch in exportieren-
den Unternehmen lediglich 6,4 vollzeitaquivalente Mitarbeiter (ungewichteter Mittelwert, ein-
schliel3lich Grinderpersonen beziehungsweise geschaftsfihrende Inhaber). 15 % der expor-
tierenden Unternehmen haben sogar Uberhaupt keine abhangig beschéaftigten Mitarbeiter.
Offenbar gibt es keine MindestgréRRe, die erreicht werden muss, damit ein Unternehmen ex-

portiert.

Wie schon beim formalen Humankapital der Griinderpersonen, férdert auch das Humankapi-
tal der abhangig Beschaftigten die Exporttatigkeit. Bei Unternehmen, die mindestens einen
Mitarbeiter mit Hochschulabschluss beschaftigen, steigt die Exportwahrscheinlichkeit um

knapp zwei Prozentpunkte.
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Die Exporttatigkeit wird dartiber hinaus durch Innovationsaktivitaten begulnstigt. Sowohl Un-
ternehmen, die im Beobachtungsjahr eine Marktneuheit auf den Markt gebracht haben, als
auch Unternehmen mit eigenen Forschungs- und Entwicklungsaktivitaten (FUE) weisen eine
hohere Exportwahrscheinlichkeit auf als andere junge Unternehmen. Bei FuE-treibenden
Unternehmen liegt die Exportwahrscheinlichkeit um knapp sechs Prozentpunkte Uber dem
Wert der Unternehmen ohne FuE-Aktivitaten. Dies ist in der Schatzung der zweithGchste
Effekt und unterstreicht die Bedeutung von Innovationen fur die internationale Geschéaftsta-
tigkeit. Durch die Entwicklung und EinfGhrung neuer, innovativer Produkte und Dienstleistun-
gen ist es Unternehmen moglich, einen Wettbewerbsvorteil nicht nur gegenuber ihren natio-
nalen, sondern auch ihren internationalen Konkurrenten aufzubauen und langerfristig zu be-
wahren. Zwischen den Innovationsaktivitdten und dem Exportverhalten junger Unternehmen
besteht allerdings vermutlich ein wechselseitiger Zusammenhang. Criscuolo et al. (2010)
haben fir britische Unternehmen gezeigt, dass exportierende Unternehmen einen héheren
Innovationsoutput besitzen, da sie bei ihren Innovationen auf globale Wissensquellen (z. B.
internationale Anbieter, internationale Kunden, auslandische Universitaten) zuriickgreifen
konnen. Diese Wissensquellen stehen Unternehmen, die auf den inlandischen Markt be-
schrankt sind, nur bedingt zur Verfligung. Zumindest langfristig ist damit zu rechnen, dass
auch die in dieser Studie untersuchten jungen Unternehmen durch ihre Exporttatigkeit zu-
satzlichen Wissensinput flr ihre Innovationsprozesse erwerben kénnen. Die Schatzergeb-
nisse zeigen daher eher eine positive Korrelation als einen kausalen Zusammenhang zwi-

schen den Innovationsindikatoren und dem Exportverhalten.

Da eine Exporttatigkeit mit Kosten verbunden ist, muss ein Unternehmen Uber die notwendi-
gen finanziellen Mittel verfigen, um die Kosten der Auslandstatigkeit zu tragen. Die Gewinn-
situation des Unternehmens hat daher einen signifikanten Einfluss auf die Exportentschei-
dung: Unternehmen, die Verluste erwirtschaften, weisen eine signifikant niedrigere Export-
wahrscheinlichkeit auf als andere Unternehmen. Ein positiver Gewinn ist nicht notwendiger-
weise erforderlich. Es reicht aus, wenn im Unternehmen durch die Erl6se die Kosten gedeckt
werden. Wie jedoch bereits bei der Diskussion des Zusammenhangs zwischen der Innovati-
onstatigkeit und der Exportentscheidung muss auch hier einschrankend gesagt werden, dass
das Schatzergebnis keine Aussage Uber den (langfristigen) kausalen Zusammenhang zwi-
schen Unternehmensgewinn und Exporteinscheidung zuldsst. So haben Fryges und Wagner
(2010) gezeigt, dass Exporte zu einer — wenn auch geringfiigig — héheren Profitabilitat der
Unternehmen fiihren. Dies kann das Ergebnis von Lerneffekten (“learning by exporting®,
Rhee et al. 1984; Clerides et al. 1998; Criscuolo et al. 2010) sein, die die Produktivitat und
langfristig die Profitabilitat exportierender Unternehmen verbessern kénnen. Ob bei den un-

tersuchten jungen Unternehmen, die erst seit wenigen Jahren im Exportmarkt tatig sind, be-
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reits Lerneffekte eingetreten sind, kann auf Grundlage der vorliegenden Ergebnisse nicht

gesagt werden.

Unternehmen, die zur Deckung ihrer Investitions- und Betriebskosten auf eine Fremdfinan-
zierung zuriickgegriffen haben (im Wesentlichen Finanzierung durch Bankkredite, Fordermit-
tel oder Beteiligungskapital), unterscheiden sich in ihrer Exportwahrscheinlichkeit nicht von
anderen Unternehmen. Damit kdnnen die Ergebnisse von Greenaway et al. (2007) nicht be-
statigt werden, wonach in den Exportmarkt einsteigende Unternehmen tber einen hdéheren
Kreditfinanzierungsanteil — gemessen als Verhaltnis des Kreditvolumens zum gesamten

Vermdgensbestand — verfigen.

Im Vergleich zum Grundungsjahr ist die Exportwahrscheinlichkeit in allen darauf folgenden
Geschéftsjahren signifikant groRer. Dieses Ergebnis war zu erwarten, da der Eintritt in den
internationalen Markt oft erst nach einigen Jahren erfolgt (vgl. Tabelle 2). Allerdings ist die
Exportwahrscheinlichkeit im Zeitraum vom dritten bis zum siebten Geschaftsjahr nur um rund
funf Prozentpunkte hoher als im Grindungsjahr. Dies verdeutlicht, dass junge Unternehmen
meist schon im Griindungsjahr Uber die notwendigen unternehmensspezifischen Faktoren
verflugen, die eine Exporttatigkeit ermdglichen oder begiinstigen. Viele Unternehmen nutzen
ihre Chancen auf dem internationalen Markt daher bereits im Grindungsjahr. In den hier
untersuchten ersten sieben Geschéaftsjahren kommt es nicht zu einem starken Anstieg der
Exportwahrscheinlichkeit, der allein auf das steigende Alter der Unternehmen zurtickzufih-

ren ware.

Trotz der Beriicksichtigung von personen- und unternehmensspezifischen Einflussfaktoren
zeigt die Schatzung weiterhin deutliche Branchenunterschiede in der Exportwahrscheinlich-
keit. Unternehmen des Verarbeitenden Gewerbes besitzen eine héhere Wahrscheinlichkeit
zu exportieren als Unternehmen der nicht-technologieintensiven Dienstleister. Das gilt so-
wohl fur Hightech-Unternehmen als auch fir Unternehmen aus den nicht-technologieinten-
siven Wirtschaftszweigen des Verarbeitenden Gewerbes. Demgegeniber liegt die Export-
wahrscheinlichkeit im Baugewerbe signifikant unter derjenigen der nicht-technologieinten-
siven Dienstleistungsunternehmen. Die Dummy-Variable der technologieintensiven Dienst-
leister ist in der Schatzung der Exportwahrscheinlichkeit insignifikant. Unterschiede in der
Exportneigung zwischen technologieintensiven und nicht-technologieintensiven Dienstleis-
tungsunternehmen, wie sie in Abschnitt 2.1 beschrieben wurden, sind daher eine Folge von
personen- und unternehmensspezifischen Faktoren. Insgesamt deuten die Ergebnisse dar-
auf hin, dass fiir Unternenmen des Verarbeitenden Gewerbes der internationale Markt haufi-

ger als der fir sie relevante Markt wahrgenommen und genutzt wird.
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Bezogen auf das Referenzjahr 2011 war die Exportwahrscheinlichkeit in den Jahren 2008 bis
2010 rund funf bis sechs Prozentpunkte niedriger. Dies spiegelt mdglicherweise die Auswir-
kungen der globalen Wirtschaftskrise im Jahr 2009 wider. Als deren Folge sind die Exporte
Deutschlands von 984 Milliarden EUR im Jahr 2008 auf 803 Milliarden EUR im Jahr 2009
gesunken (vgl. Statistisches Bundesamt 2012). Dies entspricht einem Rilckgang um gut
18 %. Der Einbruch der Exporte konnte im Jahr 2010 gréRtenteils wieder ausgeglichen wer-
den (Exportvolumen Deutschlands im Jahr 2010: 952 Milliarden EUR); im Jahr 2011 erreich-
te Deutschland erstmals ein Exportvolumen von mehr als einer Billion Euro
(1.060 Milliarden EUR). Die weltweite Wirtschaftskrise und der damit verbundene Nachfrage-
rickgang insbesondere aus den Partnerlandern der Europaischen Union konnte ein Grund
gewesen sein, weshalb in den Jahren 2008 bis 2010 weniger junge Unternehmen exportier-
ten als 2011.



5 Ex-und Importhemmnisse

Theoretische Modelle und empirische Untersuchungen identifizieren Faktoren, die die Ex-
und Importtatigkeit junger Unternehmen positiv oder negativ beeinflussen. Diese kénnen
zum einen implizit in den Unternehmensmerkmalen oder den Eigenschaften der Griinder und
Mitarbeiter angelegt sein. Weist ein Unternehmen beispielsweise keine Mitarbeiter mit Hoch-
schulabschluss auf, dann ist die Wahrscheinlichkeit, dass es exportiert, geringer als wenn
Mitarbeitern mit einem solchen Abschluss beschéaftigt werden. Allerdings wird das junge Un-
ternehmen selbst wahrscheinlich einen fehlenden Hochschulabschluss seiner Mitarbeiter
nicht als Hindernis bezeichnen, das zu Problemen bei der Auslandstatigkeit fuhrt oder diese

gar als Grund dafiir angeben, auf eine Exporttatigkeit zu verzichten.

Zum anderen sind explizite Barrieren fur Schwierigkeiten bei einem Auslandsengagement
verantwortlich, die wohl auch von den Unternehmen selbst als Export- oder Importhindernis
angesehen werden und sich als tariféare als auch nicht-tarifare Handelshemmnisse manifes-
tieren. Hinzu kommen unternehmensinterne Faktoren, die fur das junge Unternehmen zu
— mdglicherweise auch uniberwindlichen — Problemen flihren kénnen. Zu den expliziten
Hemmnissen sind damit zum ersten Normen und staatliche Regulierungen im Auslands-
oder heimischen Markt sowie Zdlle zu zahlen. Zum zweiten kénnen die Risiken eines Aus-
landsengagements insgesamt die Ex- oder Importtatigkeit behindern, wenn diese von dem
Unternehmen als zu hoch eingeschatzt werden. Zum dritten sind hierzu die unternehmensin-
terne Faktoren wie zusatzliche Kosten, die durch die Ex- oder Importe auftreten, mangelnde
Informationen Uber den Auslandsmarkt, kulturelle Unterschiede oder die zeitlichen Kapazita-
ten, die die Geschaftsfihrung junger Unternehmen aufbringen muss, um die Ex- oder Import-
tatigkeit anzustoRen und zu begleiten, zu zahlen. Des Weiteren konnen individuelle Proble-

me mit auslandischen Geschéaftspartnern die Ex- oder Importtatigkeit erschweren.

Grundsatzlich muss das von dem jungen Unternehmen hergestellte Produkt oder die ange-
botene Dienstleistung flr den Export geeignet sein, damit Uberhaupt Exporthemmnisse auf-
treten kdnnen. Knapp die Halfte der jungen Unternehmen gibt an, dass sich die von ihnen
angebotene Leistung nicht exportieren lasst.” Dieser Anteil ist im Bereich der nicht-
technologieorientierten Dienstleistungen besonders hoch. Am geringsten fallt er im Bereich
der hochwertigen Technik aus. Im Bereich der forschungsintensiven Industrie ist Deutsch-
land im Hinblick auf den Welthandelsanteil auch im internationalen Vergleich sehr gut aufge-
stellt (vgl. Schiersch und Gehrke, 2013, S. 2f.). Hier moégen die jungen Unternehmen vom
guten Ruf Deutschlands in diesem Bereich profitieren. Im Gegensatz zum Export kdnnte je-

des junge Unternehmen sich grundsatzlich auf der Importseite engagieren — und sei es nur

" Dieser Wert ist als Untergrenze zu interpretieren.
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Blrobedarf, der im Ausland beschafft wird. Daher kénnen alle jungen Unternehmen auch

potenziell Importhemmnissen begegnen.
5.1 Exporthemmnisse im Detail

Fir rund 15 % der jungen Unternehmen verlauft die Exporttatigkeit vollkommen unproblema-
tisch. Dabei sind grof3e Unterschiede zwischen den Branchen zu verzeichnen: Wahrend im
Jahr 2011 der Anteil der jungen Unternehmen ohne Exportschwierigkeiten im Bereich der
hochwertigen Technik mit 5 % am niedrigsten ausfallt, gab im Bereich der konsumnahen
Dienstleistungen jedes vierte Unternehmen an, in irgendeiner Form Probleme im Zusam-
menhang mit dem Auslandsgeschaft zu sehen. Dieses Ergebnis bezieht sich auf Unterneh-
men, die schon einmal exportiert haben, sodass ihre Guter und Dienstleistungen grundsatz-
lich flr den Export infrage kommen. Ein sehr dhnliches Branchenmuster zeigt sich aber auch
fur die Unternehmen, die noch nie exportiert haben. Allerdings fallt hier der Prozentsatz der
Unternehmen ohne Schwierigkeiten hdher aus. Auf der einen Seite werden darunter Unter-
nehmen sein, fur die keine der gefragten Schwierigkeitenkategorie relevant war, weil sie eine
Exporttatigkeit grundsatzlich nicht in Betracht ziehen.® Auf der anderen Seite werden auch
Unternehmen darunter sein, die eher freiwillig und nicht wegen Schwierigkeiten auf eine Ex-

porttatigkeit verzichtet haben.

In Grafik 11 sind die Exporthemmnisse junger Unternehmen nach der Haufigkeit ihres Auftre-
tens aufgelistet. Das haufigste Problem ist die mangelnde Zeit der Geschéaftsfihrung. Das
Sammeln von Informationen Uber den Auslandsmarkt, die Vorbereitung der Exporttatigkeit
hinsichtlich Normen, Regulierungen, Zollen sowie ggf. zu klarende rechtliche Fragen wie zur
Produkthaftung oder Konsumentenschutz im Ausland, die Festlegung von Zahlungsmodalita-
ten usw. bendtigt Zeit. Fir ein junges Unternehmen, welches sich in den ersten Geschafts-
jahren am Markt bewahren muss, sodass fur die Geschéaftsfuhrung tagtaglich neue und ggf.
ungewohnte Entscheidungen anstehen und in dem evtl. noch keine personelle Arbeitsteilung
zwischen verschiedenen Aufgabenbereichen besteht, bedeutet eine zeitintensive Vorberei-

tung einer Auslandstatigkeit eine zusatzliche Baustelle. Entsprechend ist dieser Faktor auch

® Die Fragestellung erlaubte zwar eine Ausstiegsoption, dass die Produkte und Dienstleistungen nicht
fur den Export geeignet sind. Diese wurde jedoch von den Befragten nicht in jedem Fall als solche
wahrgenommen. Fir Nicht-Exporteure werden daher die Niveauanteile fiir die Schwierigkeitenkatego-
rien ggf. unterschatzt. Die Reihenfolge der Schwierigkeiten nach Haufigkeiten wirde sich dann nicht
andern, wenn die Unternehmen, fir die eine Exporttatigkeit grundsatzlich nicht infrage kommt, dies
jedoch nicht angegeben haben, konsequent alle Hemmnisse als héchstens wenig bedeutend einge-
schatzt haben. In der Tat ist fir nahezu alle Unternehmen (97 %), fur die alle Hemmnisse unbedeu-
tend sind, auch die Eignung kein Problem. Umkehrt ist auch fur 64 % der Unternehmen, fur die die
Eignung kein Problem darstellt, auch kein weiteres Exporthemmnis von Bedeutung.
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der am haufigsten genannte Grund fiir den Verzicht auf Exporte bei den jungen Unterneh-

men, die bis zum Befragungsjahr 2011 noch nie exportiert haben.

An zweiter Stelle in der Haufigkeitsrangfolge folgen die Exporttatigkeit behindernde Rah-
menbedingungen. Hierzu zahlen nicht nur tarifare Handelshemmnisse wie Zolle, sondern
auch Normen und staatliche Regulierungen, die eine Exporttatigkeit erschweren. Wird bei-
spielsweise ein technisches Bauteil exportiert, dann kdnnen an seinem Einsatz im Ausland
andere und ggf. strengere Anforderungen geknipft sein als im Inland. Mit diesen Schwierig-
keiten setzen sich vor allem Exporteure auseinander, wahrend es fur junge Unternehmen,
die noch nie exportiert haben, auf den sechsten Platz in der Rangfolge der Schwierigkeiten
rutscht. Hier deutet sich an, dass nicht alle Regelungen a priori bekannt sind, sondern erst

bei der tatsachlichen Durchfiihrung der Exporttatigkeit auftreten.
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Kapazitatsengpésse im
Unternehmen

Schwierigkeiten bei der
Finanzierung

Hohe Risiken der
Exporttatigkeit

Zusatzliche Kosten durch die
Exporttatigkeit

Kulturelle und sprachliche
Unterschiede

Mangelnde Informationen tber
den Auslandsmarkt

Probleme mit auslandischen
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Erlauterung: Anteil der Unternehmen, die die jeweilige Schwierigkeit als bedeutend oder sehr bedeutend eingestuft haben.
Exporteure haben in mindestens einem Geschéftsjahr exportiert; Nicht-Exporteure haben noch nie exportiert und konnten des-
halb auch keine Probleme mit auslandischen Geschaftspartnern erfahren.

Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel.
Grafik 11: Exporthindernisse im Jahr 2011

Auf dem dritten Platz findet sich die mangelnde internationale Erfahrung der Geschaftsfuh-
rung wieder. Weist die Geschaftsfihrung eine langere Auslandserfahrung auf — sei es durch
ein mindestens sechs Monate dauerndes Praktikum oder einen entsprechend langen Ar-

beitsaufenthalt oder auch eine auslandorientierte Tatigkeit in einem inlandischen Unterneh-
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men —, dann ist dieser Punkt als Hemmnis mit einer Haufigkeit von 8 % erwartungsgeman
nur noch von untergeordneter Bedeutung.® Weist die Geschéftsfilhrung hingegen keine ent-
sprechende Auslandserfahrung auf, dann sind Normen, Regulierungen und Zolle zwar eben-
falls das Hindernis Nummer eins, aber die Risiken der Exporttatigkeit folgen auf dem zweiten
Platz (nicht in der Grafik enthalten). Demnach ist eine Auslandserfahrung wesentlich, um
auslandische Markte einschatzen und die Chancen und Risiken der Exporttatigkeit bewerten
zu konnen. Ohne diese wird dem Auslandsengagement tendenziell ein hoheres Risiko zu-
gewiesen. Entsprechend haben auch die Schatzungen in Kapitel 4 gezeigt, dass eine Aus-

landserfahrung die Exportneigung erhoht.

Interessanterweise haben diejenigen exportierenden Unternehmen ohne Auslandserfahrung
weniger Schwierigkeiten mit ihren auslandischen Geschaftspartnern als diejenigen mit ent-
sprechenden Erfahrungen, wahrend fur allgemeine kulturelle und sprachliche Schwierigkei-
ten das umgekehrte Muster gilt. Probleme mit auslandischen Geschéaftspartnern sind auch

ein wesentlicher Grund, die Exporttatigkeit einzustellen oder zu unterbrechen.
5.2 Importhemmnisse im Detail

Die Importtatigkeit gestaltet sich fur die jungen Unternehmen weniger problematisch als die
Exporttatigkeit. Rund 61 % von ihnen ist kein bedeutendes Importhemmnis begegnet und fur
45 % sind alle Importhemmnisse unbedeutend. Auch die Branchenmuster sind geringer aus-
gepragt als bei den Exporthemmnissen. Wesentlich fiir eine Importtatigkeit sind Zeit, Wissen
und die Rahmenbedingungen. Denn die Liste der Importhemmnisse wird von den Normen,
Zollen und staatlicher Regulierung angefiihrt, gefolgt von der mangelnden Zeit und danach

der mangelnden Erfahrung der Geschéftsfihrung (siehe Grafik 12).

In der Gesamtbetrachtung der Importhemmnisse sind die Unterschiede zwischen den Plat-
zen zwei bis sechs nur minimal. Erst die Aufteilung zwischen den jungen Unternehmen, die
schon einmal importiert haben, und denjenigen, die noch nie importiert haben, zeigt ein diffe-
renzierteres Bild. FUr importierende Unternehmen halten sich Normen, Zdélle und staatliche
Regulierung an erster Stelle; knapp jedes funfte Unternehmen hat dieses Importhemmnis
angegeben. An zweiter Stelle stehen bei dieser Gruppe der Unternehmen jedoch die zusatz-
lichen Kosten flir die Importtatigkeit. Fur Nicht-Importeure spielen die Kosten hingegen keine
herausgehobene Rolle. Bei qualitativ vergleichbaren Gultern und Dienstleistungen dirfte der
Preis den Ausschlag fiir die Beschaffung auf dem heimischen oder auslandischen Markt ge-

ben. Die zusatzlichen Kosten der Importtatigkeit wirden dann nur in Kauf genommen, wenn

® Wesentliche weitere Anderungen in der Reihenfolge der Hindernisse ergeben sich fiir exportierende
Unternehmen mit auslandserfahrener Geschéaftsfihrung nicht (nicht in der Grafik enthalten).
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diese den Preisvorteil Uberkompensieren. Wenn die nachgefragte Leistung auf dem heimi-
schen Markt jedoch nicht verflgbar ist, ist das Unternehmen auf Importe angewiesen. In die-
sem Fall missen ggf. auch zusatzliche Kosten in Kauf genommen werden. Wie schon bei
der Exporttatigkeit wird die Beschaftigung mit auslandischen Markten, die Informationsbe-
schaffung u. a. das knappe Zeitbudget der Geschaftsflihrung zusatzlich belasten. Entspre-
chend haufig tritt die mangelnde Zeit der Geschaftsfliihrung auch als Importhemmnis in Er-

scheinung.

Im Gegensatz zur Exporttatigkeit hilft eine Auslandserfahrung der Geschéaftsfihrung nur be-
dingt, Importhemmnisse abzubauen. Der Anteil der jungen Unternehmen, die die jeweiligen
Kategorien als Importhemmnis angeben, verandert sich kaum und nimmt teilweise sogar zu,
wenn eine Auslandserfahrung vorliegt. Insbesondere lasst sich nicht erkennen, dass der An-
teil der jungen Unternehmen, die die mangelnde internationale Erfahrung als Problem ange-
ben, sinkt. Mdglicherweise sind die Lander, in denen die Auslandserfahrung erworben wur-

de, nicht mit den Importmarkten identisch.
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Erlauterung: Anteil der Unternehmen, die die jeweilige Schwierigkeit als bedeutende oder sehr bedeutend eingestuft haben.
Importeure haben in mindestens einem Geschaftsjahr importiert; Nicht-Importeure haben noch nie importiert und konnten des-
halb auch keine Probleme mit ausléandischen Geschaftspartnern erfahren.

Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel.

Grafik 12: Importhindernisse im Jahr 2011

Fir den Verzicht auf Importe im Jahr 2011 ist die mangelnde internationale Erfahrung hinge-
gen der wesentlichste Grund, wahrend fir junge Unternehmen, die zwar schon einmal impor-

tiert haben, dies jedoch wieder eingestellt haben, die mangelnde Information tber den Aus-
37
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landsmarkt und erganzend die kulturellen und sprachlichen Unterschiede das haufigste
Problem darstellen (nicht in der Grafik enthalten). Die weiteren Importhemmnisse fiir Nicht-
Importeure liegen in der Rangfolge relativ nah beieinander. Es lasst sich kein herausragen-
des Hemmnis identifizieren, dessen singuldrer Abbau die Importtatigkeit fir eine Vielzahl von
Unternehmen erleichtern und sie ggf. zu einer Importtatigkeit anregen wirde. Vielmehr ist es
eine Kombination von Zeit, Wissen und Rahmenbedingungen, die die Unternehmen davon

abhalt zu importieren.
5.3 Probleme bei der Finanzierung der Auslandstatigkeit

Schwierigkeiten bei der Finanzierung nehmen unter den Exporthemmnissen keine heraus-
gehobene Stellung ein und treten nahezu so haufig auf wie Probleme durch zusétzliche Kos-
ten. Flr einen gewissen Zusammenhang spricht, dass ohne zusatzliche Kosten der Exportta-
tigkeit nur selten Finanzierungsschwierigkeiten als weiteres Problem durch die jungen Unter-
nehmen genannt werden. Aber ein Drittel der jungen Unternehmen mit zusatzlichen Kosten

in flr sie problematischer Hohe nennen auch Finanzierungsschwierigkeiten und umgekehrt.

Unternehmen durften oft Produkte und Dienstleistungen exportieren, die von ihnen auch flr
den heimischen Markt hergestellt werden. Da zusatzliche Kosten flir sie dann kein herausra-
gendes Problem darstellen, missen diese Kosten auch nicht durch zusatzliche Finanzierung
gedeckt werden. Entsprechend werden diese Unternehmen mit der Deckung ihrer Ublichen
Betriebskosten und Investitionen auch ihre Exporttétigkeit weitestgehend finanziert haben.™
Bei der Finanzierung stellen sich die fiir die jungen Unternehmen Ublichen Probleme und
Schwierigkeiten. Da Finanzierung fungibel ist und nicht zweckgebunden erfolgt, sollte es flr
die Kapitalgeber von untergeordneter Bedeutung sein, ob ein Investitionskredit beispielswei-
se flr eine Maschine beantragt wird, deren Produktion teilweise flr den Export bestimmt ist.
Méglich ist jedoch, dass sich die Risikobewertung verandert, wenn ein junges Unternehmen

zumindest teilweise flr den Auslandsmarkt produziert.

Im Gegensatz zur Exporttatigkeit nehmen zusatzliche Kosten fur Importe und auch Finanzie-
rungsschwierigkeiten flr importierende junge Unternehmen eine herausgehobenere Stellung
unter den Schwierigkeitenkategorien ein. Die Kosten und die Finanzierung der Importe han-
gen auch starker zusammen als bei den Exporten. Werden zusatzliche Kosten nicht als
Problem genannt, dann sind auch Finanzierungsschwierigkeiten unwahrscheinlich. Treten

hingegen zusatzliche Importkosten in problematischer Héhe auf, dann haben rund 40 % die-

10 Spezifische Finanzierungskosten kénnten dariber hinaus im internationalen Zahlungsverkehr und
bei der Wahrungsabsicherung entstehen. Ob die Unternehmen Probleme flir entsprechende Arran-
gements unter Finanzierungsschwierigkeiten fassen, kann auf Basis der vorliegenden Daten nicht
festgestellt werden.
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ser Unternehmen auch Finanzierungsschwierigkeiten. Dieser Zusammenhang gilt insbeson-

dere fiur Unternehmen, die noch nie importiert haben.

Fur Finanzierungsschwierigkeiten sowohl im Export- als auch im Importbereich ist der Zu-
sammenhang mit den Kosten als Hindernis fir eine Auslandstatigkeit hoher als mit allgemei-
nen Finanzierungsschwierigkeiten. Allerdings hat nicht jedes junge Unternehmen, welches
allgemeinen Finanzierungsschwierigkeiten mit dritten Kapitalgebern begegnet, auch Finan-
zierungsschwierigkeiten bei der Auslandstatigkeit. Damit deutet sich an, dass Finanzierungs-
schwierigkeiten im Auslandsgeschéaft einen spezifischen Charakter annehmen kénnen und

Besonderheiten zu berlcksichtigen sind.

Werden Finanzierungsschwierigkeiten betrachtet, dann wird oftmals viel Wert auf die Export-
unterstitzung gelegt. Dies durfte auch dadurch beeinflusst sein, dass Exporte besser bewer-
tet werden als Importe (Niemand spricht vom Importweltmeister). Wie die Untersuchungen
andeuten, sind jedoch Finanzierungsschwierigkeiten fir importierende Unternehmen eben-

falls ein Problem.
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6 Schlussbemerkungen

Von Unternehmensgrindungen wird erwartet, dass sie die Wettbewerbsfahigkeit Deutsch-
lands unterstiitzen. Dazu sind zunachst hinreichend viele Griindungen in den relevanten
Branchen, insbesondere in der Wissenswirtschaft, notwendig. Dariiber hinaus miissen sich
diese Grindungen im Auslandsgeschaft engagieren. Wie die vorliegende Analyse auf Basis
des KfW/ZEW-Grindungspanels zeigt, war ein durchaus nennenswerter Anteil der jungen
Unternehmen der Grindungsjahrgédnge 2008 bis 2011 im Jahr 2011 auf Auslandsmarkten
aktiv, sei es als Exporteur (17 % der jungen Unternehmen) oder als Importeur (21 % der jun-
gen Unternehmen). Insgesamt 30 % der Unternehmen agieren auf die eine oder andere
Weise auf Markten jenseits der deutschen Grenzen, 9 % der jungen Unternehmen sogar

gleichzeitig mit Ex- und Importen.

Eine nach Branchengruppen differenzierte Betrachtung zeigt, dass die Grindungen der in-
dustriellen Branchen deutlich mehr in die internationale Arbeitsteilung integriert sind als der
Dienstleistungsbranchen oder gar die der Bauwirtschaft. Die jungen Unternehmen in den
Hightech-Branchen sowohl im Verarbeitenden Gewerbe als auch im Dienstleistungsbereich
weisen ebenfalls ein starkeres Auslandsengagement auf als der jeweilige Nicht-Hightech-
Bereich. Die starkere Einbindung der industriellen Branchen in die Exporttatigkeit deutet dar-
auf hin, dass junge Unternehmen eher Glter als Dienstleistungen auf den internationalen
Markten absetzen koénnen. Bei den Dienstleistungen finden zudem Hightech-Dienst-
leistungen etwas eher auslandische Abnehmer als sonstige Dienstleistungen. Auch bei den
Importen ist ein deutlicher Schwerpunkt bei den Sachgltern festzustellen. So erwerben Uber
70 % der importierenden Jungunternehmen (Halb)-Fertigprodukte oder Handelsware auf den
auslandischen Markten. Roh-, Hilfs- oder Betriebsstoffe (fliir 37 % der jungen Unternehmen)
und Uber Investitionsguter (fur 20 %) sind fir die jungen Unternehmen weniger von Interes-
se. Die Anteile der importierenden Unternehmen, die IKT- oder sonstige Dienstleistungen
von auslandischen Anbietern kaufen, sind mit knapp 17 bzw. 12 % nochmals deutlich kleiner.
Der AuRenhandel ist — auch fur junge Unternehmen — vornehmlich ein Handel mit Sachgu-

tern.

Fur die jungen Unternehmen, die auf auslandischen Markten anbieten, ist das Auslandsge-
schaft durchaus von relevanter Bedeutung. So erwirtschaften die exportierenden Jungunter-
nehmen der industriellen Branchen der Spitzen- und hochwertigen Technik im Durchschnitt
rund ein Drittel ihres Umsatzes auf auslandischen Markten. Auch in den anderen hier be-
trachteten Branchengruppen ist dieser Umsatzanteil mit 25 % durchaus von Bedeutung und
differiert nur wenig zwischen den Branchen. Ebenfalls bedeutsam sind die Beschaffungen
auf auslandischen Markten fir die importierenden Jungunternehmen. Die Unternehmen der

nicht-technologieintensiven Dienstleistungen verwenden im Durchschnitt 33 % ihrer gesam-
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ten Ausgaben fir importierte Guter und Dienstleistungen. Der entsprechende Ausgabenan-
teil fur die anderen Branchengruppen ist recht heterogen. Am niedrigsten fallt er mit 20 % bei
den technologieintensiven Dienstleistungsunternehmen aus. Fur die anderen Branchengrup-

pen liegt er zwischen 25 und 30 %.

Die auslandischen Absatzmarkte exportierender Jungunternehmen liegen vornehmlich in
den angrenzenden Nachbarlandern. Dabei kommt Osterreich und der Schweiz die grofte
Bedeutung zu. Es ist davon auszugehen, dass dafur nicht nur die geografische Nahe, son-
dern auch die rechtliche und kulturelle Ahnlichkeit zum deutschen Heimatmarkt eine wichtige
Rolle spielt. Ebenso dirfte die Abwesenheit einer Sprachbarriere hier eine gehérige Bedeu-
tung haben. Die meisten jungen Exportunternehmen bieten ihre Produkte und Dienstleistun-
gen nur auf wenigen auslandischen Markten an. Fur die Importe junger Unternehmen spielen
die auldereuropaischen Lander eine gréRRere Rolle als fir die Exporte. Hier sind es vornehm-
lich die Markte in den USA und in China auf denen die deutschen Jungunternehmen als
Nachfrager auftreten. Importierende junge Unternehmen fragen meistens nur auf einem

Markt nach, die Importnachfrage ist somit stark konzentriert.

Auf einem auslandischen Markt aktiv zu werden, ist nicht fir jedes junge Unternehmen eine
aktiv herbeigeflhrte strategische Entscheidung seiner GeschaftsfUhrung. Zwar haben 55 %
der exportierenden Jungunternehmen ihr Exportengagement aktiv betrieben und geplant. Bei
den restlichen (immerhin noch) 45 % kam das erste Exportgeschaft eher zufallig, durch eine
an das Unternehmen herangetragene Anfrage oder eine glinstige unerwartete Gelegenheit,
zu Stande. Der Anteil der Unternehmen mit gezielter Exportstrategie ist dabei umso héher, je
eher die jungen Unternehmen exportieren. Das deutet darauf hin, dass die Intention und
Méglichkeit zum Export sehr friih im ,Leben® von jungen Unternehmen angelegt ist und dann
auch gezielt umgesetzt wird. Unternehmen, die erst in spateren Geschéaftsjahren Exportakti-
vitdten beginnen, werden im starkeren Mal} durch zuféallige Begebenheiten zu Exporteuren.
Wenn allerdings Unternehmen begonnen haben zu exportieren, dann bleiben sie hdufig auch

exportaktiv.

Es zeigt sich, dass ein starker Zusammenhang zwischen dem Humankapital in den jungen
Unternehmen und ihrer Exportaktivitat besteht. Dies gilt sowohl fir die Griinderpersonen als
auch fUr die angestellten Mitarbeiter. Sind unter den Griindern oder den Mitarbeitern Akade-
miker zu finden, dann wird der Einstieg in den Export wahrscheinlicher. Ein solcher Effekt
des Humankapitals ist nicht nur fir den formalen Bildungsabschluss festzustellen, sondern
auch fur das Erfahrungswissen der Grinder. Dieses kdnnen sie durch Arbeiten im Ausland
erworben haben oder durch auslandsorientierte Tatigkeiten in einem inlandischen Unter-

nehmen. Aber nicht nur das Humankapital der im Unternehmen tatigen Personen, auch die
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Innovationsaktivitaten und die GroRRe der jungen Unternehmen spielen flr die Exportwahr-
scheinlichkeit eine Rolle. Unternehmen, die eigene FuE-Aktivitadten durchflihren oder die
Marktneuheiten hervorgebracht haben, sind haufiger unter den Exporteuren zu finden. Glei-

ches gilt fiir gréfiere Unternehmen.

Fur viele junge Unternehmen verlauft ihr Auslandsengagement problemlos und bei einer
Reihe von Unternehmen kommen die Produkte und Dienstleistungen von vorneherein nicht
fur einen Export infrage. Wichtige Hemmnisse sind die zu geringe Zeitkapazitat, die die Ge-
schaftsfihrung fir die Auslandsaktivitdten aufwenden kann, die Normen, unbekannten Rah-
menbedingungen oder Zolle, die fur die Auslandsmarkte gelten und mangelnde Auslandser-
fahrungen in den Unternehmen. Letzteres gilt vor allem fir diejenigen Unternehmen, die
nicht exportieren oder importieren. Fur Importeure spielen die zusatzlichen Kosten und flr
Exporteure die Kapazitdtsengpasse zudem eine wesentliche Rolle. Junge Unternehmen sind
oft (noch) klein, sodass ein starker ,Wettbewerb“ zwischen den einzelnen betriebswirtschaft-
lichen Aktivititen besteht. Offensichtlich wird zunachst aus den vorhandenen Kapazitaten
das operative Geschaft im Inland abgewickelt. Kostspielige Auslandsaktivitadten werden nur
dann angegangen, wenn die Unternehmensgrofle dies zulasst und Wissen und Erfahrung
der Geschaftsfiihrung und der Mitarbeiter eine Bewertung der Risiken, die mit dem Aus-

landsgeschaft verbunden sind, zulassen und den Aufwand in Grenzen halten.

Da eine Exporttatigkeit schon friihzeitig in den Unternehmensmerkmalen angelegt ist, ist
nicht darauf zu hoffen, dass sich allein mit zunehmendem Alter mehr Unternehmen fiir eine
Exporttatigkeit entscheiden. Dieser Alterseffekt ist eher gering. Entsprechend geht es darum,
junge Unternehmen schon friih, ggf. im Grindungsjahr, in ihren Exportaktivitaten zu unter-
stitzen. Nicht vernachlassigt werden sollte, dass die jungen Unternehmen ggf. auf Importe
angewiesen sind, um erfolgreich zu sein. Auch im Importgeschaft kénnen Schwierigkeiten

auftreten.
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7 Anhang

7.1 Technischer Anhang

Konzeption der Befragung des KfW/ZEW-Griindungspanels

Das KfW/ZEW-Griindungspanel ist eine Kooperation von KfW, ZEW und Creditreform und
hat das Ziel, Unternehmensgrindungen kontinuierlich, Uber den Zeitraum ihrer ersten acht
Lebensjahre, zu beobachten. Damit schafft es eine Datenbasis um die Entwicklung junger
Unternehmen wahrend der ersten Phase ihres Lebenszyklus zu analysieren und nicht ledig-
lich auf Basis von Informationen fur einzelne Jahre. Im Mittel werden jahrlich etwa 6.500
Grindungen mittels computergestitzter Telefonbefragungen — so genannter computer-

assisted telephone interviews (CATI) — befragt.

Zielgruppe des KfW/ZEW-Grindungspanels sind so genannte ,wirtschaftsaktive® Unterneh-
mensgrindungen, die aus dem am ZEW gepflegten Mannheimer Unternehmenspanel (MUP)
identifiziert werden." Als ,wirtschaftsaktive® Unternehmensgriindungen gelten solche, die
entweder in das Handelsregister eingetragen sind, die fir die Grindung auf Fremdkapital,
Handelskredite oder Ahnliches zurlickgegriffen haben oder die auf sonstige Weise, z. B.

durch intensive Kundenbeziehungen, aktiv in den Wirtschaftskreislauf eingebunden sind.'?

Die Bruttostichprobe des KIW/ZEW-Griindungspanels (d. h. die Gesamtheit aller kontaktier-
ten Unternehmen) gliedert sich in zwei Gruppen. Zum einen gehen in die Bruttostichprobe
Unternehmen ein, die schon mindestens einmal an der Befragung zum KfW/ZEW-
Grindungspanel teilgenommen haben. Bei der Befragung 2012 bestand diese Gruppe so
genannter ,Panelunternehmen® aus den Teilnehmern der ersten vier Erhebungen. Diese
wurden zwischen 2008 und 2011 bei Griindungen der Kohorten 2005 bis 2010 durchgefihrt.
Die zweite Gruppe der Bruttostichprobe besteht jeweils aus einer Zufallsstichprobe von Un-
ternehmensgrindungen der vergangenen drei Jahre. Folglich wurden fir die Bruttostichpro-
be 2012 Unternehmen der Kohorten 2009 bis 2011 neu in die Bruttostichprobe des
KfW/ZEW-Grundungspanels aufgenommen.

Branchenabgrenzung des KfW/ZEW-Griindungspanels

Fur die Stichprobe des KIW/ZEW-Griindungspanels werden Grindungen aus fast allen Wirt-

schaftszweigen befragt. Sie verteilen sich auf insgesamt zehn Branchengruppen, die jeweils

" Eine detaillierte Beschreibung des Mannheimer Unternehmenspanels geben Almus et al. (2000).

'2 Ubernahmen von bestehenden Unternehmen werden hier nicht als Unternehmensgrindungen ge-
zahlt, da auf die Entstehung neuer Wirtschaftsaktivitdten abstellt wird. Auch Kleinstgrindungen oder
Nebenerwerbsgriindungen werden aufgrund zu geringer Wirtschaftsaktivitat nicht erfasst. Zur Abgren-
zung verschiedener Datensatze zum Grindungsgeschehen in Deutschland vgl. auch Engel et al.
(2008).
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auf der Zusammenfassung mehrerer Wirtschaftszweige beruhen.’ Die zehn Branchengrup-
pen untergliedern sich in vier Branchengruppen mit Hightech-Unternehmen (HTU) und sechs
Branchengruppen mit Nicht-Hightech-Unternehmen (NHTU). In den zehn Branchengruppen
des KIW/ZEW-Griindungspanels wurden zwischen 2005 und 2011 deutschlandweit jahrlich
ca. 194.000 wirtschaftsaktive Unternehmen gegriindet. Etwas mehr als 7 % davon entfielen
auf die vier Hightech-Branchen. Tabelle 6 zeigt alle Wirtschaftszweige die fur die Befragung
im Rahmen des KIW/ZEW-Griindungspanels aufgenommen wurden sowie deren Zuordnung

zu den zehn Branchengruppen.

Tabelle 6: Branchenabgrenzung des KfW/ZEW-Griindungspanels

Branchenbezeichnung 'ZA::;F WZ 2008-Code

Hightech-Branchen

Spitzentechnik im Verarbeitenden Gewerbe STW 20.20, 21.10, 21.20, 24.46, 25.40,
26.11, 26.20, 26.30, 26.40, 26.51,
26.60, 30.30, 30.40, 32.50

Hochwertige Technik im Verarbeitenden Gewerbe HTW 20.13, 20.14, 20.16, 20.17, 20.41,
20.51, 20.53, 20.59, 22.11, 22.19,
23.19, 26.70, 27.11, 27.12, 27.20,
27.40, 27.90, 28.11-15, 28.23,
28.24, 28.29, 28.30, 28.41, 28.49,
28.92-96, 28.99, 29.10, 29.31,

29.32, 30.20

Technologieintensive Dienstleister TDL 61.1-3, 62 (ohne 62.01), 63.1,
71.1-2,72.1

Software Software 62.01

Nicht-Hightech-Branchen

Nicht-technologieintensive Wirtschaftszweige im NTW 10-33 (ohne STW und HTW)

Verarbeitenden Gewerbe

Wissensintensive Dienstleister wissDL 69.1-2,70.2,72.2,73.1-2

Ubrige unternehmensnahe Dienstleister UDL 49.2,49.5, 50.2, 50.4, 51.2, 52, 53,

61.9,63.9,64,74.1,74.3,74.9, 77 1,
77.3-4, 78, 80-82,

Konsumnahe Dienstleister KDL 49.1, 49.3-4, 50.1, 50.3, 51.1, 55,
56, 58-60, 6566, 68, 74.2, 77.2, 79,
85.5-6, 90-93, 95-96

Bau- und Ausbaugewerbe Bau 41-43

Handel (ohne Handelsvermittlung) Handel 45-47 (ohne 46.1)

Anmerkung: AuBer den oben explizit ausgeschlossenen Wirtschaftszweigen bleiben der Agrarsektor (WZ 2008-Code 01-03),
der Bergbau (05-09), die Energie- und Wasserversorgung (35, 36), Abwasser- und Abfallentsorgung (37-39), der o&ffentliche
Sektor (84, 94) sowie das Gesundheits-, Veterinar- und Sozialwesen (75, 86—88) bei der Untersuchung unbericksichtigt. Ab-
grenzung gemaR der Klassifikation der Wirtschaftszweige (Ausgabe 2008) des Statistischen Bundesamtes.

Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel, Legler und Frietsch (2006).
Der Hightech-Bereich besteht aus Spitzentechnik (STW) und Hochwertiger Technik (HTW)
im Verarbeitenden Gewerbe sowie technologieintensiven Dienstleistungen (TDL) und Soft-

ware. Die Spitzentechnik setzt sich aus denjenigen Wirtschaftszweigen des Verarbeitenden

® Eine differenziertere Betrachtung als diese Zehnereinteilung ist nicht sinnvoll, weil sie aufgrund zu
geringer Beobachtungszahlen keine reprasentativen Aussagen auf Branchenebene zulasst.
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Gewerbes zusammen, die eine durchschnittliche Forschungs- und Entwicklungsintensitat
von Uber 7 % aufweisen. Die Spitzentechnik schlief3t somit Unternehmen ein, die z. B. phar-
mazeutische Grundstoffe, Datenverarbeitungsgerate oder Mess- und Navigationsinstrumente
produzieren. Die Hochwertige Technik umfasst die Wirtschaftszweige des Verarbeitenden
Gewerbes mit einer durchschnittlichen FuE-Intensitat von 2,5 bis 7 %. Hierzu zahlt unter an-
derem die Herstellung von Maschinen, Motoren, Kraftfahrzeugen und verschiedenen chemi-
schen Erzeugnissen.' Technologieintensive Dienstleister sind Unternehmen, die sich z. B.
auf Forschung und Entwicklung im Bereich der Natur-, Ingenieur-, Agrarwissenschaft oder
der Medizin spezialisiert haben sowie Architektur-, Ingenieurbiros oder Fernmeldedienste.
Diese Branchengruppe gehért ebenso zum Dienstleistungsbereich des Hightech-Sektors wie
Softwareentwicklung oder Webdesign, die zur Branchengruppe ,Software® zusammenge-

fasst sind.

Auf die Nicht-Hightech-Branchen entfallen erstens die nicht-technologieintensiven Wirt-
schaftszweige im Verarbeitenden Gewerbe (NTW). Diese umfassen das gesamte Verarbei-
tende Gewerbe, mit Ausnahme der Wirtschaftszweige, die unter die Spitzentechnik oder
Hochwertige Technik fallen und reichen damit von der Nahrungsmittel- tiber die Textilindust-
rie bis hin zur Metallverarbeitung. Als zweite Branchengruppe zahlen wissensintensive
Dienstleister (wissDL) zu den Nicht-Hightech-Unternehmen. Wissensintensive Dienstleistun-
gen umfassen beispielsweise Steuerberatung, Wirtschaftsprifung oder Marketingberatung
und erfordern in der Regel ein hohes Mall an Humankapital der Griinder und Mitarbeiter.
Diese Unternehmen ahneln daher hinsichtlich mancher Charakteristika stark den Hightech-
Unternehmen.'® Die dritte Branchengruppe im Nicht-Hightech-Bereich umfasst die unter-
nehmensnahen Dienstleister (UDL) und damit z. B. Leasingfirmen, Gebaudereinigungen
oder Entsorgungsunternehmen. Dahingegen umfasst die vierte Branchengruppe im Nicht-
Hightech-Bereich konsumnahe Dienstleistungen (KDL) und deckt das Gastgewerbe, Anbie-
ter von Kultur, Sport und Unterhaltung sowie Friseure, Reinigungen etc. ab. Die beiden
verbleibenden Nicht-Hightech-Branchen des KfW/ZEW-Grindungspanels sind das Bau- und
Ausbaugewerbe (von Hoch- und Tiefbau Uber Heizungsinstallation bis zu Malereibetrieben)

sowie der Handel (Kraftfahrzeug-, Grof3- und Einzelhandel).

'* Die FuE-Intensitat ist definiert als Anteil der FuE-Aufwendungen am Umsatz eines Unternehmens.
Die Zuordnung der Wirtschaftszweige des Verarbeitenden Gewerbes zu den Hightech-Branchen er-
folgt nach der Definition von Legler und Frietsch (2006). Diese Definition basiert auf der Klassifikation
der Wirtschaftszweige von 2003. Fur die Befragungen 2010 bis 2012 des KfW/ZEW-Griindungspanels
wurde die Definition von Legler und Frietsch auf die Klassifikation der Wirtschaftszweige von 2008
Ubertragen.

® Da das Unterscheidungskriterium zwischen Hightech- und Nicht-Hightech-Branchen jedoch die
durchschnittlichen FuE-Intensitat und nicht der Grad der Technologieorientierung ist, werden wissens-
intensive Dienstleistungen den Nicht-Hightech-Branchen zugerechnet.
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7.2 Anhang zum Kapitel 4

Tabelle 7: Variableniibersicht und deskriptive Statistiken der Random Effects-Probit Schat-
zung der Exportwahrscheinlichkeit
Variable Messung Definition Mittelwert
Abhangige Variable
Exporte ja/nein Dummy falls Umsatze durch Exporte erzielt 0,20
Grundercharakteristika
Griinder mit Hochschulabschluss  ja/nein Dummy falls der Griinder (mindestens ein Griinder 0,44
im Team) Uber einen Hochschulabschluss verfugt.
Langste Branchenerfahrung Jahre Branchenerfahrung des Grinders (des Grinders 17,38
mit der langsten Branchenerfahrung im Team) im
Bezugsjahr
Ausbildung im Ausland ja/nein Dummy falls ein Griinder oder Geschaftsfiihrer 0,16
bereits vor Griindung / vor Eintritt in das Unter-
nehmen mindestens ein halbes Jahr eine Ausbil-
dung im Ausland (Studienaufenthalt, Praktikum)
absolviert hat.
Arbeitserfahrung im Ausland ja/nein Dummy falls ein Grinder oder Geschaftsfihrer 0,31
bereits vor Griindung / vor Eintritt in das Unter-
nehmen Uber Arbeitserfahrung im Ausland von
mindestens einem halben Jahr verfiigt hat.
Auslandsorientierte Tatigkeit in ja/nein Dummy falls ein Griinder oder Geschaftsfiihrer 0,30
einem Unternehmen im Inland bereits vor Grundung / vor Eintritt in das Unter-
nehmen mindestens ein halbes Jahr eine aus-
landsorientierte Tatigkeit in einem Unternehmen
im Inland ausguibt hat.
Unternehmenscharakteristika
Anzahl Mitarbeiter VZA Anzahl abhangig Beschaftigter zum Ende des 4,62
Bezugsjahres (vollzeitdquivalente Mitarbeiterstel-
len)
Mitarbeiter mit Hochschulab- ja/nein Dummy falls das Unternehmen mindestens einen 0,29
schluss Mitarbeiter mit Hochschulabschluss beschaftigt
hat.
Einfuhrung einer Marktneuheit ja/nein Dummy falls das Unternehmen ein Produkt oder 0,14
eine Dienstleistung weltweit, deutschlandweit oder
in seiner Region als erster Anbieter im Markt ein-
geflhrt hat.
Eigene FuE-Aktivitaten ja/nein Dummy falls eigene Forschungs-und Entwick- 0,23
lungsarbeit durchgefiihrt wurde.
Gewinne ja/nein Dummy fiir Gewinne 0,73
Verlust ja/nein Dummy fiir Verluste 0,20
Weder noch ja/nein Dummy fiir weder Gewinne noch Verluste 0,07
Fremdfinanzierung ja/nein Dummy falls Fremdfinanzierung genutzt 0,30
Unternehmensalter Jahre Unternehmensalter in Jahren 3,43
Branchenzugehorigkeit
STW & HTW ja/nein Dummy technologieintensives  Verarbeitendes 0,11
Gewerbe
TDL & Software ja/nein Dummy technologieintensive Dienstleistungsun- 0,29
ternehmen
NTW ja/nein Dummy nicht-technologieintensives Verarbeiten- 0,12
des Gewerbe
Bau ja/nein Dummy Baubranche 0,10
NTDL ja/nein Dummy nicht-technologieintensive  Dienstleis- 0,37
tungsunternehmen
Beobachtungsjahr
2008 ja/nein Dummy Jahr 2008 0,04
2009 ja/nein Dummy Jahr 2009 0,24
2010 ja/nein Dummy Jahr 2010 0,33
2011 ja/nein Dummy Jahr 2011 0,39

Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel.





