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Kurzfassung

Kurzfassung

Sowohl in der politischen als auch in der wissenschaftlichen Diskussion zum
Thema Unternehmensgriindungen werden anspruchsvolle Erwartungen an die
von jungen Unternehmen ausgehenden Wirkungen formuliert. VVon einer regen
Grindungstatigkeit erhofft man sich eine Verbesserung der Wettbewerbsfahig-
keit, eine Stimulierung der Innovationstatigkeit, Anstof3e fur einen modernisie-
renden Strukturwandel und — last but not least — die Generierung neuer Be-
schaftigungsmoglichkeiten. Offen ist allerdings, ob die durch das Grindungs-
geschehen erhofften Anstofle und Effekte auch tatsdchlich wirksam werden
kdnnen. Damit dies tatséchlich der Fall sein kann, muss ein hinreichend groler
Anteil junger Unternehmen eine prosperierende Entwicklung aufweisen, so
dass ihre ,,Ausstrahlung” auf die Wirtschaft insgesamt oder zumindest auf be-
stimmte Branchen groRR genug ist, um die erhofften Prozesse anzustoRen. Es
kommt also auf die tatsdchliche Entwicklung der neuen Unternehmen, auf ihr
Wachstum an. Mit Blick auf Deutschland stellt sich die Frage, wie es denn um
die Bedingungen fur die nachhaltige Entwicklung junger Unternehmen bestellt
ist, welche Hemmnisse das Wachstum eher behindern und welche Veranderun-
gen winschenswert waren, um die Wachstumsvoraussetzungen maéglichst zu
verbessern. Im Rahmen der Untersuchung verschiedener Themenbereiche
widmet sich diese Studie der Analyse genau solcher Fragen.

Die Ergebnisse im Einzelnen

Die Grundungsentscheidung

Zahlreiche Faktoren wirken zum einen auf die Entscheidung die Planung einer
Griindung zu wagen und zum anderen auf den Schritt eine Griindung auch tat-
séchlich umzusetzen. So beeinflussen insbesondere die soziodemographischen
Faktoren Geschlecht, Alter und Nationalitat die Wahrscheinlichkeit tberhaupt
in die Planung einer Selbststandigkeit einzutreten. Die Wahrscheinlichkeit ein
geplantes Vorhaben dann auch tatsachlich zu realisieren, unterscheidet sich
hingegen nicht zwischen Mé&nnern und Frauen, Personen unterschiedlicher na-
tionaler Herkunft oder Personen verschiedenen Alters.

Die Hohe des Humankapitals wirkt sich sowohl auf die Planungs- als auch auf
die Realisierungswahrscheinlichkeit positiv aus. Auch der Arbeitsmarktstatus
einer Person beeinflusst beide Entscheidungsstufen. Die hdchste Planungs-
wahrscheinlichkeit ist c.p. fur Arbeitslose und angestellte Geschaftsfuhrer zu
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beobachten. Die hochste Realisierungswahrscheinlichkeit haben bereits selbst-
standige Personen.

Die eigenen Finanzierungsressourcen wirken kaum auf die Wahrscheinlichkeit
zu planen, sehr wohl aber auf die Wahrscheinlichkeit ein geplantes Grindungs-
vorhaben auch tatséchlich zu realisieren. Dabei gilt: je hoher das verfugbare
Einkommen, desto wahrscheinlicher wird auch die Realisierung des VVorhabens.
Auch die Analyse hinsichtlich der Schwierigkeiten, denen sich Grindungspla-
ner gegeniber sahen, betont die Bedeutung der finanziellen Mdglichkeiten.
Grindungsplaner sahen hdufig in Finanzierungsschwierigkeiten — insbesondere
am Mangel an eigenen Finanzmitteln — die Ursache fir den Abbruch eines
Grindungsvorhabens. Zudem haben solche ,,verhinderten Griinder* h&ufig eine
hohe Risikoaversion, die sich in Bedenken wegen eines zu hohen finanziellen
Risikos und der Angst eines sozialen Abstiegs im Falle des Scheiterns aus-
druckt. Diese Angst scheint in Deutschland im Vergleich zu anderen L&ndern
besonders ausgepragt zu sein. So ist im Vergleich zur Gruppe der EU-15 Lé&n-
der und zum Durchschnitt der OECD-L&nder in Deutschland ein héherer Anteil
der Bevolkerung skeptisch hinsichtlich der eigenen F&higkeiten, ein Grin-
dungsprojekt auch durchfuhren zu kénnen. Es ist zu vermuten, dass dies auch
in hdherm Mal3e als in den anderen L&ndern dazu flhrt, dass ein solches Vor-
haben erst gar nicht in Angriff genommen wird. Auch ist die Angst zu Schei-
tern in Deutschland unter den nicht Griindungsaktiven deutlich verbreiteter als
in den Vergleichslandergruppen.

Die Entwicklung junger Unternehmen

Die Befunde zeigen, dass die tberwiegende Mehrzahl aller jungen Unterneh-
men in den ersten vier Lebensjahren tiberhaupt nicht wéachst oder nur ein gerin-
ges Beschaftigungswachstum aufweist. Dieser Befund gilt fur die (eher wachs-
tumsorientierten) Grundungen in den Hightech-Branchen des verarbeitenden
Gewerbes und des Dienstleistungssektors sowie flr akademische Spinoff- oder
Corporate Spinoff-Griindungen. Bei gut zwei Dritteln aller jungen Unterneh-
men kann unterstellt werden, dass ihre Eigentiimer oder Geschaftsfihrer be-
strebt sind, das Unternehmen zumindest in einem Jahr wachsen zu lassen. Fir
das restliche Drittel der jungen Unternehmen gilt dies nicht, fur diese Unter-
nehmen wird in keinem Jahr ein Wachstum angestrebt.

Die Verteilung dieser beider Gruppen von jungen Unternehmen Uber die Bran-
chen ist in etwa symmetrisch, eine besondere Konzentration von wachstums-
willigen Jungunternehmen etwa in den Hightech-Branchen ist nicht festzustel-
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len. Die Unterschiede zwischen Unternehmen mit und ohne Wachstumswunsch
zeigen sich eher bei anderen Faktoren. So haben die Grinder von Unternehmen
mit Wachstumswunsch haufiger als die Grunder von Unternehmen ohne
Wachstumswunsch eine konkrete Geschéftsidee, die mit der Griindung verfolgt
werden soll, die Unternehmen werden h&ufiger von Personen mit Fiihrungs-
oder Unternehmererfahrung, seltener aus der Arbeitslosigkeit heraus oder von
Personen ohne Ausbildung gegrindet und sie investieren eher in FUE und sind
innovativer.

Negativ auf das Wachtum wirkt sich aus, wenn die Unternehmen wegen fir sie
zu hoher Kosten oder wegen des Mangels an geeigneten Bewerbern Probleme
mit der Mitarbeiterakquisition haben oder wenn sie sich Marktproblemen
gegenlbersehen, sei es wegen zu geringer Nachfrage oder wegen zu hohen
Wettbewerbsdrucks. Solche Entwicklungen fiihren oft (neben anderen) auch zu
unzureichenden Finanzierungsmdglichkeiten, die die Entwicklung der Unter-
nehmen weiter dampfen. Unternehmen, die aus der Arbeitslosigkeit heraus ge-
grindet werden, haben c.p. schlechtere Chancen zu wachsen als andere. Wachs-
tumsfordernd wirkt es, wenn Unternehmen von einem Team gegriindet werden
(und damit hohere finanzielle Mittel fir die jeweilige Griindung zur Verfligung
stehen und auch ein grofReres und diversifiziertes Humankapital einfliel3t),
wenn im Grindungsteam (oder beim Einzelgrinder) Branchen- oder Fuhrungs-
erfahrung vorliegt, wenn im Grundungsteam akademische Qualifikationen vor-
handen sind und wenn das junge Unternehmen eine Innovationsstrategie ver-
folgt.

Hinsichtlich einer Entfesselung von Wachstumspotenzialen sollte auf Unter-
nehmen, die wachsen kdnnten, es aber nicht tun, ein besonderes Augenmerk
gelegt werden. Solche Unternehmen werden Uber ihren vorhandenen Wachs-
tumswunsch sowie (iber ihre groRe Ahnlichkeit — auf Basis beobachtbarer Ei-
genschaften — zu tatsédchlichen Wachstumsunternehmen identifiziert. Wie sich
zeigt haben diese Unternehmen (berdurchschnittlich oft Schwierigkeiten bei
der Akquisition externer Finanzierung. Fir sie scheinen also vornehmlich fi-
nanzielle Hemmnisse eine Wachstumsbremse zu sein. Aber auch burokratische
Hurden bei der Einstellung neuer Mitarbeiter scheinen bei ihnen hoher zu sein.

Etliche neu gegriindete Unternehmen entstehen, weil ihre Griinder im Rahmen
ihrer vorherigen beruflichen Tatigkeit besondere Kenntnisse oder Fahigkeiten
erworben haben, die ihnen die Grindung erst ermdglichen. Solche Griindungen
werden als Spinoffs bezeichnet — als akademische Spinoffs, wenn der Griinder
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aus einer Wissenschaftseinrichtung stammt, als Corporate Spinoffs, wenn der
Grinder seine besondere Expertise in einem Unternehmen erworben hat. Das
wichtigste Motiv zur Grindung von Spinoffs liegt in der Realisierung einer
konkreten Geschaftsidee, Nicht-Spinoffs werden dagegen vornehmlich aus dem
Motiv, selbststandig und unabhangig arbeiten zu kdnnen, gegriindet. Insgesamt
gibt es deutlich mehr Corporate Spinoffs als akademische Spinoffs in Deutsch-
land. Bezogen auf die Anzahl der jeweiligen potenziellen Griinderinnen und
Grinder ist allerdings die Ausnutzung des jeweiligen Potenzials bei akademi-
schen Spinoffs deutlich hoher.

Strukturell zeigen sich einige nennenswerte Unterschiede zwischen akademi-
schen Spinoffs und Corporate Spinoffs. Akademische Spinoffs werden zu deut-
lich héheren Anteilen durch Absolventen von MINT-Studiengéngen gegriindet,
als dies bei Corporate Spinoffs der Fall ist, und sie werden zu h6heren Anteilen
in den FuE-intensiven Branchen des verarbeitenden Gewerbes gegriindet sowie
zu erheblich héheren Anteilen in den technologie- und wissensorientierten
Branchen des Dienstleistungssektors. Auch hinsichtlich des Anteils von Unter-
nehmen mit eigenen FUuE-Aktivitdten und solchen mit Marktneuheiten zeigen
sich Vorteile fur akademische Spinoffs. Insgesamt erhalten Corporate Spinoffs
deutlich h&ufiger finanzielle Forderung durch verschiedene Institutionen, aka-
demische Spinoffs dagegen erfahren zu erheblich hdheren Anteilen nicht-
finanzielle Unterstiitzung von ihren Inkubatoreinrichtungen als Corporate Spin-
offs.

Beteiligungsfinanzierung

Jahrlich nutzen etwas mehr als zwei Prozent der jungen Unternehmen in
Deutschland Beteiligungskapital zur Finanzierung ihrer Investitionen und Be-
triebskosten. Dieser geringe Anteil ist darauf zurtickzufiihren, dass viele junge
Unternehmen der Aufnahme von Beteiligungskapital ablehnend gegentiberste-
hen oder dass sie aufgrund ihrer Charakteristika nicht in die Zielgruppe von
Beteiligungskapitalgebern fallen. So wird Beteiligungskapital nicht nachge-
fragt, weil die Aufnahme externen Eigenkapitals gerade fiir junge Unternehmen
in der Startphase vergleichsweise aufwendig und damit sehr kostspielig ist.
Zum anderen bedeutet die Aufnahme zusétzlichen Eigenkapitals von Dritten
auch die Gewéhrung von Einfluss und Kontrolle fur diese Finanziers. Gerade
Unternehmensgrinder verzichten nur ungern auf einen Teil ihrer Kontrollrechte
am Unternehmen.
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Desweiteren verfolgen Unternehmen, die gleichwohl Beteiligungskapital nut-
zen, hdufiger als andere junge Unternehmen innovative und damit risikoreiche
Projekte. Fur diese ist eine Fremdkapitalfinanzierung hdufig kaum mdglich,
hochstens, wenn entsprechende Vermdgenswerte als Sicherheiten vorhanden
sind. Die Finanzierung uber Beteiligungskapital ermdglicht es den Unterneh-
men, zeitaufwendige Produktentwicklungen durchzufiihren und diese Zeit ohne
nennenswerte Umsétze und Gewinne zu (berstehen. Wahrend insgesamt ein
Viertel der jungen Unternehmen Uber Finanzierungsschwierigkeiten im Allge-
meinen klagt, sind Probleme mit Beteiligungskapitalgebern vergleichsweise
selten und werden im Wesentlichen von den Unternehmen angefuhrt, die diese
Form der Finanzierung auch genutzt haben. Unternehmen, die sich aufgrund
ihrer Charakteristika zur Nutzung von Beteiligungskapital qualifizieren, Betei-
ligungskapital aber nicht nutzen — somit potenzielle Nutzer von Beteiligungs-
kapital — haben seltener Probleme mit Beteiligungskapitalgebern als die tat-
séchlichen Nutzer von Beteiligungskapital, aber haufiger als die sonstigen Un-
ternehmen. Die potenziellen Nutzer scheinen sich ihres Potenzials bewusst zu
sein und bemuhen sich offenbar haufiger um Beteiligungskapital als die sonsti-
gen Unternehmen — wenn auch letztlich erfolglos. Dies kann als Indiz dafir
gelten, dass auch Unternehmen dieser Gruppe angebotsseitigen Beteiligungs-
kapitalrestriktionen unterliegen.

Nutzer von Beteiligungskapital investieren dabei nicht mehr als andere ver-
gleichbare Unternehmen. Die potenziellen Nutzer von Beteiligungskapital nut-
zen zur Finanzierung ihrer Investitionen und Betriebskosten in deutlich stérke-
rem MaRe kurz- und langfristige Darlehen von Kreditinstituten. Die Unter-
schiede in der Finanzierungsstruktur dieser beiden bezuglich ihrer Charakteris-
tika vergleichbaren Gruppen wirken sich nur unwesentlich auf den Unterneh-
menserfolg aus.

Eine besondere Form der Beteiligungsfinanzierung stellt die Investition durch
Venture Capital (VC)-Fonds dar. Allerdings sind die Aktivitaten solcher Fonds
in der Frihphase von Unternehmen sehr iberschaubar. Der aktivste Akteur im
Frihphasensegment in Deutschland ist der Hightech-Griinderfonds.

Fir die Entscheidung ber ein eventuelles Engagement in der Seed Phase einer
Grindung stehen einem VC-Fonds keine direkten Informationen tber die Un-
ternehmensentwicklung zur Verfiigung und auch hinsichtlich des Weitblicks,
des Realitdtsbezugs oder der Kompetenz des Fuhrungspersonals des jungen
Unternehmens gibt es keine Erfahrungswerte. So halten sich die Fondsmanager
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an bestimmte Indikatoren, auf deren Basis sie ihre Investitionsentscheidung
fallen. Neben der Einschatzung des Marktvolumens, dass mit den Aktivitaten
des neuen Unternehmens angesprochen werden kann, ist das Humankapital des
Grinders der wichtigste Faktor fur die Entscheidung Uber ein Engagement des
Fonds. Hierbei kommt dem informellen Humankapital wie der ,,Unternehmer-
personlichkeit des Griinders oder seiner Berufserfahrung erheblich mehr Be-
deutung zu als den formalen Merkmalen wie Vorliegen eines Hochschulab-
schlusses. Investitions- oder Innovationsaktivitaten des Unternehmens sind von
mittlerer Bedeutung. Fur die Entscheidung tber ein Frihphasenengagement
besonders wichtig ist der Neuheitsgrad des Produktes oder der Dienstleistung
des jungen Unternehmens, insbesondere das VVorhandensein von Patenten oder
anderen Schutzrechten ist bedeutsam. Hier spiegelt sich wider, dass die Ent-
scheidungstréager in den Fonds auf Informationen angewiesen sind, die als Sub-
stitute fir die fehlenden Entwicklungsinformationen des Unternehmens dienen
kénnen.

UnternehmensschlieRungen

Die ersten funf Jahre ihres Bestehens tiberleben Grindungen aus dem verarbei-
tenden Gewerbe zu deutlich héheren Anteilen als Griindungen des Dienstleis-
tungssektors. Jungunternehmen aus den innovativen Branchen — FUE-intensive
Bereiche des verarbeitenden Gewerbes sowie technologieorientierte und wis-
sensintensive Branchen des Dienstleistungssektors — haben jeweils deutlich
hohere Uberlebenschancen als die Griindungen in den jeweils anderen Bran-
chen der Sektoren. Werden sie geschlossen, dann hatten die jungen Unterneh-
men in den innovativen Branchen eine im Schnitt 1&ngere Lebenszeit als die in
den Nicht-Hightech-Branchen.

Die Analyse der Uberlebensdeterminanten (und damit auch der Determinanten
der Schliefung) von Unternehmen in den ersten Jahren ihres Bestehens gibt
Hinweise auf mogliche Wirkungen der Startbedingungen zum Griindungszeit-
punkt auf das Uberleben junger Unternehmen.

Es zeigt sich, dass Unternehmen von Griindern, deren Motiv es ist, selbstbe-
stimmt arbeiten zu konnen, eine langere Lebensdauer aufweisen als andere.
Solche Unternehmen sind h&ufig auf ein langfristig zwar selbsttragendes aber
klein dimensioniertes Geschéaftsmodell ausgerichtet. Eine risikoreiche Wachs-
tumsstrategie steht bei ihnen nicht im Vordergrund. Dies unterscheidet diese
Grundungen von jenen, mit denen eine konkrete Geschaftsidee umgesetzt wer-
den soll. Es ist anzunehmen, dass solche Unternehmen eher eine vergleichswei-
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se risikoreichere Strategie wéhlen um ihre ldee am Markt zu platzieren. Wird
dann erkannt, dass eine Etablierung nicht gelingt, wird die Geschéftstatigkeit
eingestellt.

Unsere Befunde zeigen, dass eine langjahrige Branchenerfahrung im Grin-
dungsteam die Uberlebenswahrscheinlichkeit in den ersten Lebensjahren des
Unternehmens deutlich erhéht. Befinden sich dagegen im Griindungsteam Per-
sonen mit negativer unternehmerischer Erfahrung — solche haben ein Unter-
nehmen mit oder ohne Insolvenzverfahren liquidiert —, dann sinkt die Uberle-
benswahrscheinlichkeit der jungen Unternehmen. Ein Effekt, der mit den oft
schlechteren Ausgangsvoraussetzungen dieser Griindungen zusammenhédngen
kann. So konnen insbesondere die Personen mit negativer unternehmerischer
Erfahrung aus Mangel an Erwerbsalternativen erneut eine selbstdndige Tétig-
keit aufgenommen haben. Auch kann eine Rolle spielen, dass ein Grof3teil der
von einer Unternehmensinsolvenz betroffenen Griinder auch eine Privatinsol-
venz anmelden muss. Aufgrund dessen und wegen eventueller Verluste eines
vorherigen Marktaustritts aus wirtschaftlichen Griinden, haben Unternehmen
solcher Griinder c.p. grofRere Schwierigkeiten ausreichend materielle und finan-
zielle Ressourcen in das Unternehmen einzubringen als andere.

Im Grundsatz lassen sich hinsichtlich der Bedeutung verschiedener Ursachen
fur die Schliefung von jungen Unternehmen in den ersten finf Jahren ihrer
Existenz keine gravierenden Unterschiede zwischen den einzelnen Branchen-
gruppen identifizieren. Fir alle in dieser Studie betrachteten Wirtschafts-
zweiggruppen ist in Finanzierungsproblemen die mit Abstand wichtigste Ursa-
che fiir Schliefungen junger Unternehmen zu sehen, gefolgt von strategischen
Fehlentscheidungen der Geschéftsfiihrung. Weniger wichtig als SchlieBungsur-
sachen sind Defizite bei der Unternehmensfiilhrung und externe Ursachen.

Junge Unternehmen als Anbieter

Tendenziell scheint der Umfang der Zusammenarbeit mit jungen Unternehmen
bei oOffentlichen Institutionen geringer zu sein als bei privatwirtschaftlichen
Unternehmen. Sowohl der ¢ffentliche Sektor als auch die Privatwirtschaft ver-
geben vornehmlich Auftrdge an junge Unternehmen aus dem Dienstleistungs-
sektor und hier eher aus dem Bereich der wissens- und technologieintensiven
Dienstleistungen als aus anderen.

Der Innovationsgrad des Produkts scheint insbesondere fur Anbieter des verar-
beitenden Gewerbes von entscheidender Bedeutung zu sein. Junge Unterneh-
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men aus dem verarbeitenden Gewerbe wurden nur als Lieferanten genannt,
wenn von ihnen ein technisch hochwertiges Produkt, zumeist mit Nischencha-
rakter erworben wurde. Daraus resultiert auch, dass in der Forschung, wo Ap-
paraturen und Geréte auf dem neuesten technischen Stand sein missen, junge
Unternehmen eher zum Zuge kommen als in Bereichen, wo vorwiegend Stan-
dardprodukte gekauft werden.

Gesamtbewertungen/Handlungsfelder von Relevanz

Eine Gesamtbetrachtung der in dieser Studie erarbeiteten Ergebnisse zu den
einzelnen Themenfeldern deutet im Wesentlichen auf drei Bereiche hin, in de-
nen sich Hirden fur eine Unternehmensgriindung und fir die Entwicklung jun-
ger Unternehmen identifizieren lassen. Zum einen sind die Neigung der deut-
schen Gesellschaft zur Selbststandigkeit, die Risikopréferenz sich auf unsichere
Grindungsprojekte einzulassen sowie die Féhigkeiten und Kompetenzen fur
ein Grundungsprojekt, die sich die Menschen selbst zuschreiben, zu nennen.
Dieser Bereich wird hier unter dem Begriff Selbststandigkeitskultur subsum-
miert. Zum anderen sind die Qualifikationen der Menschen von grolRer Rele-
vanz fir ihre Griindungsentscheidung und fur die Entwicklungspfade eventuell
von ihnen geflhrter Unternehmen. Hierbei sind nicht nur formale Qualifikatio-
nen von grofler Bedeutung, sondern insbesondere auch informelle F&higkeiten
wie Erfahrungswissen hinsichtlich Markte, Technologien und mdéglichen Part-
nern oder auch die Féhigkeiten, Personal effizient und motivierend zu flhren.
Dieses Themenfeld wird unter dem Begriff Humankapital zusammengefasst.
Zum dritten zieht sich durch alle hier behandelten Themenfelder die hohe Rele-
vanz des Themenkomplexes Finanzierung flr die Entstehung und Entwicklung
junger Unternehmen.

Selbststandigkeitskultur

Im (ansonsten fir Deutschland Uberaus gulnstigen) internationalen Vergleich
hinsichtlich der Rahmenbedingungen fur Griindungen lassen sich aus Sicht der
im Rahmen der GEM-Studie befragten Experten fiir Deutschland zwei Defizit-
bereiche benennen. Der eine umfasst den Bereich der gesellschaftlichen Wer-
tung der Selbststandigkeit (und damit vielleicht auch das Renommee, das Uber
eine Grundung erworben werden kann), der andere betrifft die mangelnde
Wertschatzung neuer Produkte und Dienstleistungen durch die deutschen Kon-
sumenten (im Gegensatz zur hohen Wertschatzung eben solcher Innovationen
durch die nachfragenden Unternehmen in Deutschland) und damit die Schwie-
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rigkeiten von Grindungen sich mit echten Neuerungen auf dem deutschen
Markt zu behaupten®. Die Analysen haben gezeigt, dass ein sehr hoher Anteil
von Personen mit revidierten Griindungsplénen in Deutschland Bedenken we-
gen zu hohen finanziellen Risikos hegt oder Angst vor einem eventuellen sozia-
len Abstieg im Falle des Scheiterns des Griindungsvorhabens hat. Diese Be-
furchtungen und Abstiegsangste zeigen sich auch im internationalen Vergleich
Uberdurchschnittlich ausgepragt und halten gréRere Anteile der Bevdlkerung
davon ab, sich auf Griindungsaktivitaten einzulassen.

Die Tatsache, dass Deutschland trotz der im internationalen Vergleich sehr
guten Rahmenbedingungen fir Griindungen eher unterdurchschnittliche Grin-
dungsaktivitaten aufweist, deutet auf eine Grundungszurlckhaltung hin, die
nicht aus den harten Fakten erklart werden kann. Eine Ursache fiir diese Zu-
rickhaltung in Sachen Selbststandigkeit kann in den nach Expertensicht unzu-
reichenden Griindungsfahigkeiten (oder unternehmerischen Fahigkeiten) der
deutschen Bevdlkerung gesehen werden. Ein wichtiger Ansatzpunkt, um hier
zu Verbesserungen zu kommen liegt in der konsequenten Verbesserung der
schulischen Selbststdndigkeitsausbildung, die — anders als die im Rahmen der
universitdren Ausbildung — noch nicht zum allgemeinen Unterrichtskanon
zahlt. Hierdurch liel3en sich die Griindungsfahigkeiten auf langere Sicht verbes-
sern und wahrscheinlich auch nachhaltige Effekte auf die Grindungsmotivation
in der Bevolkerung erzielen. Allerdings ware dies ein langer Weg, der viele
voneinander unabhédngige Entscheidungen in diese Richtung erfordert — mit
ungewissen Erfolgsaussichten.

Humankapital

Fur viele in dieser Studie diskutierte Aspekte (Griindungsentscheidung, Wachs-
tum, Uberleben) hat sich gezeigt, dass der Qualifikation, dem formalen und
nicht formalen Humankapital der potenziellen Grunder, der Geschéaftsfuhrer
oder Unternehmer eine hohe Bedeutung zukommt.

Hinsichtlich des formalen Humankapitals kann festgestellt werden, dass fiir das
Entstehen von neuen Unternehmen in den innovativen Bereichen und auch fir
eine nachhaltige Entwicklung derselben den naturwissenschaftlich-technischen

! Die Hinweise auf besondere Probleme bei der Kundenakquise von Griindungen mit
Marktneuheiten (Abschnitt 2.1.3) sowie die Tatsache, dass das Angebot von regionalen
Marktneuheiten c.p. zu einem erhéhten Marktaustrittsrisiko fiihrt, stiitzen diese Sicht.
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Qualifikationen eine besondere Bedeutung zukommt. Da gerade akademische
Qualifikationen dieser Richtungen gegenwartig (und auch zukiinftig) als relativ
knapp anzusehen sind, besteht eine besondere Verwendungskonkurrenz fur sie.
Die Gehalter fiir Personen mit naturwissenschaftlich-technischen Qualifikatio-
nen werden weiter steigen und die fur sie von Unternehmen angebotenen Ar-
beitsbedingungen werden sich weiter verbessern. Das hat zur Folge, dass die
Opportunitétskosten einer Griindung fur Personen mit einer naturwissenschaft-
lich-technischen Ausbildung deutlich steigen werden. Auch der Eintritt in ein
abhéngiges Beschéftigungsverhdltnis bei einem jungen Start-up-Unternehmen
wird fur diese Qualifikationen relativ immer unattraktiver, da die jungen Unter-
nehmen in der Anfangsphase hdufig umsatz- und gewinnlose Zeiten zu Uber-
bricken haben und nicht in der Lage sind, bei den Gehaltern mit etablierten
oder grofRen Unternehmen mit zu bieten. Unter diesem Gesichtspunkt ist es
besonders problematisch, dass die Absolventenanteile der Hochschulen fur den
gesamten MINT-Bereich seit Jahren nur bei etwas tber 30 Prozent liegen und
auch bei den gegenwartigen Studienanfangern nur Anteile von rund 35 Prozent
ergeben. Es ist leider nicht gelungen, grofiere Anteile der Studierenden fir ein
solches Studium zu gewinnen. Hierin liegt — nach wie vor — ein wichtiges Feld
auch fiir die Griindungspolitik.

Die Untersuchungen haben gezeigt, dass auch dem nicht formalen Humankapi-
tal eine grofle Relevanz zukommt. Gerade die Berufserfahrung, die Erfahrung
in Leitungsfunktionen, die Kompetenz in der relevanten Technologie oder die
Kenntnis der relevanten Markte und ihrer Akteure sowie die Einbindung in
wichtige Netzwerke stellen wichtige Faktoren fiir das Wachstum oder die Uber-
lebenswahrscheinlichkeit von jungen Unternehmen dar. Gleiches gilt fir die
Erfahrungen mit erfolgreicher oder nicht erfolgreicher Selbststandigkeit. Fa-
higkeiten dieser Art missen durch entsprechende Téatigkeiten im beruflichen
Werdegang der Personen erworben werden. Dies bendtigt Zeit. Aus diesem
Grund sollten die Grindungstatigkeit stimulierende Konzepte, die darauf aus-
gelegt sind, zu einem maglichst frihen Zeitpunkt des Berufslebens (nach dem
Studium, nach der Ausbildung, sehr frih in einer Wissenschaftlerkarriere) eine
Grundung anzuregen oder zu unterstiitzen noch einmal berdacht werden. Ge-
rade viele der strategischen Fehler, die bei der Analyse von SchlieBungsursa-
chen als wichtige Faktoren fiir den Marktaustritt identifiziert worden sind, wa-
ren unter Umstanden auf der Basis groRerer Erfahrungen und eines langeren
beruflichen Hintergrunds nicht so getroffen worden.
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Finanzierung

Die Befunde zeigen mehrfach, dass aus der Sicht von (potenziellen) Griindern
unzureichende Finanzmittel ein zentrales Hemmnis sind. Beispielsweise bre-
chen Grindungsplaner mit vergleichsweise geringen (eigenen) Finanzmitteln
h&ufiger Griindungsprojekte ab als andere — insbesondere wenn es sich um in-
novative Vorhaben handelt. In jungen Unternehmen geht dariiber hinaus das
Auftreten von Finanzierungsschwierigkeiten sowohl mit einer héheren Wahr-
scheinlichkeit Investitionen zu unterlassen, als auch einer erhohten Schlie-
Rungswahrscheinlichkeit einher. Im letzteren Zusammenhang spiegelt sich un-
ter andrem wieder, dass junge Unternehmen oft unter einer angespannten Li-
quiditatsdecke operieren und keinen Spielraum haben, temporére Liquiditats-
engpasse zu Uberstehen. Dies wiederum hat damit zu tun, dass viele junge Un-
ternehmen ihre Geschéftstatigkeit bereits unterkapitalisiert aufnehmen. Dies
gilt insbesondere fur die Dienstleistungsbranchen und die Nicht-Hightech-
Branchen des verarbeitenden Gewerbes.

Es kann kein Zweifel dariiber bestehen, dass Finanzmittel knappe Faktoren
sind, dass diese nicht unbegrenzt zur Verfiigung stehen, und dass ein Allokati-
onsmechanismus, der die Verteilung der knappen Mittel nach 6konomischen
Kriterien effizient vollzoge, sehr winschenswert ist. Die Finanzierungsoptio-
nen, die sich Grindern oder jungen Unternehmen bieten, sind allerdings stark
von der Hohe ihrer personlichen Mittel beeinflusst. Die finanziellen Moglich-
keiten, die sie selbst oder ihr unmittelbares Umfeld haben, bestimmen daher
auch ihre unternehmerischen Handlungsmaglichkeiten. Gerade die Mdglichkei-
ten einer herkdbmmlichen Darlehensfinanzierung tber ein Kreditinstitut werden
von den von Ihnen aufzubringenden Sicherheiten mitbestimmt. Die sich aus der
Geschaftstatigkeit bietenden Chancen kénnen dadurch bei der Kreditvergabe
durch Banken nur zum Teil Beriicksichtigung finden.

Bei einer Beteiligungsfinanzierung sind die Chancen einer Geschéftsidee dage-
gen ein wichtiger Faktor bei der Finanzierungsentscheidung des Kapitalgebers;
sie ist allerdings nur flr sehr wenige junge Unternehmen eine Finanzierungsal-
ternative. Zum einen hat sich gezeigt, dass nur ein geringer Teil der Unterneh-
men aufgrund des gewahlten Geschaftsmodells tberhaupt fiir eine solche Fi-
nanzierung in Betracht kommt. Zum anderen scheuen auch die meisten jungen
Unternehmen einen solchen Schritt, da er mit der Aufgabe von Kontrollmdg-
lichkeiten und Entscheidungskompetenzen fiir das Unternehmen verbunden ist.
Da das unabhangige und selbstbestimmte Arbeiten eine sehr verbreitete Moti-
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vation fur die Griindung eines eignen Unternehmens ist, liegt es nahe, dass ein
Schritt zu einer relevanten Beteiligung Dritter in diesen Féllen ganz wesentli-
che Ziele der Griindung konterkarieren wirde.

Um der besonderen Situation von Griindungen und jungen Unternehmen ge-
recht zu werden, sollten bei der Finanzierungsentscheidung tber ein Grin-
dungsprojekt starker die 6konomischen Chancen des VVorhabens als die vorhan-
denen Finanzmittel der Grunder im Fokus stehen. Ein Finanzierungsinstrument
das auf eine solche Refokussierung abzielt, existiert bereits in Form von For-
derkrediten fur Griinder, die der kreditgebenden Hausbank eine Risikofreistel-
lung bieten. Hier rucken die vom Griinder individuell leistbaren Sicherheiten
aus dem Fokus der Kreditentscheidung. Perspektivisch ist jedoch die Entwick-
lung neuer Finanzierungsmodelle wiinschenswert. Neue Finanzierungsmodelle
setzen allerdings die Entwicklung neuer Prozesse voraus, die unter anderem ein
enges Monitoring der Kunden erlauben.

Xl



Einflihrung

1 Einfihrung

In der wissenschaftlichen und politischen Diskussion wird der Grindungsdy-
namik im Unternehmenssektor einer Volkswirtschaft hohe Bedeutung fiir die
Wettbewerbsfahigkeit, fur die Innovationstatigkeit, fir den Strukturwandel und
fir die Generierung von Beschaftigung zugeschrieben. Gerade Unternehmens-
grindungen in den innovativen Branchen gelten als ein VVehikel, mit dem neues
technologisches Wissen in innovative Produkte und Produktionsverfahren um-
gesetzt und vermarktet werden kann. Man erhofft sich, dass bestehende Unter-
nehmen zu eigenen Innovationsaktivitdten angetrieben werden, dadurch der
technologische Wandel forciert wird und sich so die Wettbewerbsféhigkeit der
Wirtschaft insgesamt erhoht.

Innovative Grundungen (Hightech-Grindungen des verarbeitenden Gewerbes
oder technologieorientierte Griindungen des Dienstleistungssektors) machen
allerdings nur einen Teil aller Grindungen aus (deutschlandweit 16% der
Grindungen im verarbeitenden Gewerbe und 14% der Grindungen im Dienst-
leistungssektor). Gerade fir diese Unternehmen, die nicht selten zu Beginn
ihrer Existenz noch eine langere Entwicklungsphase zu Uberstehen haben, be-
vor sie mit einem Produkt oder einer Dienstleistung auf dem Markt Umsétze
erzielen konnen, stellt die Finanzierung der Griindung und der ersten Lebens-
phase ein grolRes Problem dar. Zum einen ist ihr Finanzierungsbedarf oft erheb-
lich héher, als der Kapitalbedarf von nicht innovativen Unternehmen, zum an-
deren ist die Unsicherheit Uber die Ergebnisse der Entwicklungen und die
Marktakzeptanz von echten Neuerungen erheblich héher als dies fiir bestehende
Angebote der Fall ist. Auch wenn den innovativen Grindungen fur die Stimu-
lierung von Innovationsanstrengungen in der Wirtschaft eine hohe Bedeutung
zugemessen wird, dirfen die anderen Grundungen nicht aufler Acht gelassen
werden. Diese ,,normalen* Griindungen sind — schon allein wegen ihrer grof3en
Anzahl — fir die wirtschaftliche Entwicklung und insbesondere die Schaffung
von Arbeitsplatzen ebenfalls unerlésslich.

Es stellt sich allerdings die Frage, ob die durch das Griindungsgeschehen er-
hofften Anst6Re und Effekte auch tatsachlich wirksam werden. Damit dies tat-
séchlich der Fall ist, muss ein hinreichend grofRer Anteil junger Unternehmen
eine prosperierende Entwicklung aufweisen, so dass ihre Ausstrahlung auf die
Wirtschaft insgesamt oder zumindest auf bestimmte Branchen grof3 genug ist,
um die erhofften Prozesse anzustoRen. Es kommt also auf die tatsachliche Ent-
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wicklung der neuen Unternehmen, also auf ihr Wachstum an. Mit Blick auf
Deutschland stellt sich die Frage, wie es denn um die Bedingungen fiir die ge-
deihliche Entwicklung junger Unternehmen bestellt ist, welche Hemmnisse das
Wachstum eher behindern und welche Veranderungen wiinschenswert waren,
um die Wachstumsvoraussetzungen moglichst zu verbessern. Genau diesen
Fragen widmet sich diese Studie.

Hierzu werden in Kapitel 2 zunachst die auf den Vorgriindungsprozess wirken-
den Faktoren untersucht und diskutiert. Dabei wird sowohl auf die Phase der
Planung einer Grundung eingegangen, als auch auf die tatséchliche Realisie-
rung einer solchen. Die Determinanten des Wachstums junger Unternehmen —
fordernd wie behindernd — sind Thema von Kapitel 3. Hierbei wird auch der
Frage nachgegangen, inwieweit Wachstum von jungen Unternehmen tatsach-
lich angestrebt wird oder nur die Weiterexistenz gesichert werden soll. Weiter-
hin stehen in diesem Kapitel besondere Unternehmensgruppen im Fokus, denen
gemeinhin besondere Wachstumspotenziale zugeschrieben werden. Dies sind
die jungen Unternehmen der Hightech-Branchen und Ausgrindungen (Spin-
offs) aus wissenschaftlichen Einrichtungen und bestehenden Unternehmen.
Kapitel 4 beschaftigt sich mit der Beteiligungsfinanzierung junger Unterneh-
men. Untersucht wird hierbei die Akzeptanz einer solchen Finanzierungsform
durch die Unternehmen und die Bedingungen, die Beteiligungsfinanzierungen
begtinstigen. Daneben wird auch die Geberseite von Beteiligungskapital einbe-
zogen, indem die Attraktivitat von Frihphaseninvestments fir Venture Capital
Fonds betrachtet wird. Eine extreme Auswirkung von Hemmnissen der Ent-
wicklung junger Unternehmen ist die Schliefung noch junger Unternehmen.
Diesem Themenkomplex ist Kapitel 5 gewidmet. Zum einen werden hier Wir-
kungen verschiedenen Merkmale und Faktoren auf die Uberlebenswahrschein-
lichkeit von jungen Unternehmen untersucht, zum anderen werden die wich-
tigsten Ursachen der SchlieBung junger Unternehmen identifiziert und bewer-
tet. Ein besonderer Fokus wird in diesem Kapitel auf junge Unternehmen der
Hightech-Branchen gelegt. Die Erwartungen etablierter Unternehmen und
Nachfrager der offentlichen Hand an junge Unternehmen als Anbieter oder
Auftragnehmer werden in Kapitel 6 thematisiert. Eine Bewertung der Befunde
der einzelnen in der Studie vorgenommenen Analysebereiche sowie eine den
Zusammenhang herstellende Gesamtbewertung der Ergebnisse wird in Kapitel
7 vorgenommen. Dieses Kapitel schlieBt mit der Identifizierung von besonde-
ren Problembereichen und identifiziert méglich Handlungsfelder, um die Prob-
leme zu mindern.
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2 Grundungsentscheidung: Planung und Realisierung

2.1 Determinanten des Eintritts in die Selbststandigkeit

Auch wenn die Grindungstatigkeit meist aggregiert als Zahl der Griindungen in
einer Region oder als Grindungsintensitat (Zahl der Griindungen pro 10.000
Erwerbspersonen) ausgewiesen wird, steht hinter jeder Unternehmensgriindung
die Entscheidung einer einzelnen Personen, alleine oder auch im Team eine
(moglicherweise erneute) Selbststandigkeit zu starten.

Vor diesem Hintergrund beschaftigt sich dieses Kapitel mit der Identifizierung
von Faktoren, die entweder hemmend oder fordernd auf die Griindungsneigung
eines Individuums wirken. In einem ersten Schritt werden hierzu deskriptive
Auswertungen présentiert, die jeweils univariat den Einfluss sozio-
demographischer und soziotkonomischer Charakteristika auf die Grindungs-
neigung untersuchen. In einem zweiten Schritt werden Regressionsanalysen
angefertigt, um den Einfluss der soziodemographischen und soziodkonomi-
schen Variablen auch in einem multivariaten Modellrahmen zu testen.

Fur die Analysen dieses Kapitels werden Daten des KfW-Griindungsmonitors
verwendet. Der KfW-Grindungsmonitor ist eine jéhrlich durchgefiihrte repra-
sentative Querschnittsbefragung der deutschen Bevolkerung im ,,griindungsre-
levanten* Alter (18 bis unter 65 Jahre). Dem KfW-Grundungsmonitor liegt
dabei eine sehr breite Definition von Griindungsaktivitaten zugrunde. Wéhrend
Auswertungen, die auf der Datenbasis des ZEW beruhen, auf das Konzept ori-
gindrer, wirtschaftsaktiver Unternehmensgriindungen zuriickgreifen?, betrach-
tet der KfW-Griindungsmonitors Eintritte von Personen in die (evtl. erneute)
Selbststdndigkeit. Dies umfasst sowohl den Eintritt in die Selbststandigkeit im
Voll- als auch im Nebenerwerb. Es werden gewerbliche Existenzgriindungen,
freie Berufe und Einzelselbststandige gez&hlt, und die Definition beinhaltet
sowohl den Beginn einer (moglicherweise erneuten) aktiven selbststdndigen

2 Das am ZEW ansissige Mannheimer Unternehmenspanel, auf deren Basis jahrlich die
sektoralen und regionalen Entwicklungen im Griindungsgeschehen analysiert und verof-
fentlicht werden, bildet ferner die Basis fur Unternehmensbefragungen wie das KfW/ZEW-
Grindungspanel, das die Entwicklung neu gegriindeter Unternehmen bis maximal zu ihrem
achten Lebensjahr verfolgt. Unter origindren Unternehmensgriindungen wird dabei auf die
Entstehung neuer Wirtschaftsaktivititen, d.h. die erstmalige Errichtung betrieblicher Fak-
torkombinationen, abgestellt.
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Tatigkeit im Rahmen einer Neugriindung als auch im Rahmen von Ubernah-
men und Beteiligungen an bereits bestehenden Unternehmen.

Um die Griindungsaktivitaten in Deutschland im internationalen Kontext ein-
ordnen zu kénnen, werden neben dem KfW-Griindungsmonitors auch die Da-
ten des Global Entrepreneurship Monitors (GEM) genutzt. Die Daten des GEM
werden von einem internationalen Forschungskonsortium erhoben. Zentral fiir
die Analysen sind die auf Mikroebene verfligbaren Daten aus dem APS-Survey
(APS=Adult Population Survey). Der APS-Survey ist eine jahrlich durchge-
fuhrte Erhebung, die fiir jedes der am GEM beteiligten L&nder représentativ fur
die Bevolkerung im Alter von 18-64 Jahren angelegt ist. Mit dem GEM kann
die Beteiligung der Bevélkerung an Grindungsaktivitaten international darge-
stellt und analysiert werden. Ahnlich dem KfW-Griindungsmonitor beruht das
GEM auf einer breiten Definition von Griindungsaktivitdten. Zu einer Grin-
dung zéhlt ,jede Art selbststandiger Arbeit oder der Verkauf von Waren oder
Dienstleistungen an Andere* (Brixy et al., 2011). Am GEM-Konsortium betei-
ligt sind zurzeit 59 Lé&nder (Stand 2010). Somit handelt es sich beim GEM um
den weltweit groRten Datensatz fiir internationale Vergleichsanalysen von
Grindungsaktivitaten.

Den folgenden Auswertungen des KfW-Grindungsmonitors liegt die Befra-
gung des Jahres 2010 zugrunde. Ausgehend vom Befragungszeitpunkt (Juli bis
Dezember 2010) betrachtet der Griindungsmonitor hinsichtlich der Planung und
des Eintritts in die Selbststandigkeit einen 36-Monatszeitraum, d.h. die Perso-
nen wurden befragt, ob sie in den letzten 36 Monaten eine gewerbliche oder
freiberufliche Selbststdndigkeit begonnen haben oder ob sie innerhalb dieses
Zeitraums einmal ernsthaft mit dem Gedanken gespielt haben, sich (erneut)
selbststandig zu machen. Diese beiden Gruppen zusammengenommen l&sst sich
fur Ende 2010 ein Anteil von Selbststdndigkeitsplanern der letzten 36 Monate
von 13 % feststellen (siehe Abb. 2-1). Davon haben innerhalb der letzten 36
Monate knapp 79 % dieses Vorhaben (noch) nicht realisiert. Diese Gruppe um-
fasst zum einen Personen, die Ihre Selbststandigkeitsplane wieder aufgegeben
haben und zum anderen Personen, die sich noch in der Planungsphase befinden.

Die im KfW-Grundungsmonitor vorliegende Brancheninformation auf Zwei-
stellerebene reicht fur eine Einteilung nach High-Tech-Unternehmungen und
weniger technologieorientierten Unternehmen leider nicht aus. Allerdings kon-
nen Personen, die den Schritt in die Selbststdndigkeit gewagt haben, hinsicht-
lich der eigenen Bewertung der Neuheit ihrer Produkte und Dienstleistungen
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unterschieden werden. Daher nutzen wir den Markteintritt mit einer Marktneu-
heit als Signal fur Innovationsaktivitaten. Knapp 19 % der Planer haben einen
Eintritt in die Selbststandigkeit ohne Marktneuheit® realisiert, und knapp 3 %
der Planer haben mit einer Marktneuheit ihre Selbststandigkeit begonnen.

Abb. 2-1: Planung und Realisierung von Selbststandigkeitsprojekten

Erwerbsbevolkerung
(18 - unter 65 lahre)

keine Selbststandigkeit in
Selbststandigkeitsplane Planung

Eintritt in die Eintritt in die
Selbststandigkeit ohne Selbststandigkeit mit
Marktneuheit Marktneuheit

noch) kein Eintritt in die|
Selbststandigk eit

Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Fur die Analysen des KfW-Grundungsmonitors wird die in Abb. 2-1 dargestell-
te Struktur Gbernommen. Wahrend bisherige Studien vornehmlich die Bestim-
mungsfaktoren der Existenzgrindung in einem Schritt untersuchen oder allein
den Planungs- bzw. Realisierungsprozess beleuchten (vgl. Werner, 2011), wird
in diesem Kapitel die Bedeutung soziodemographischer und soziodkonomi-
scher Faktoren auf der Planungsstufe der Bedeutung dieser Faktoren auf der
Realisierungsstufe gegentibergestellt.

Von den personenspezifischen Individualdaten des GEM konnen fiir die Analy-
sen dieses Berichts die Jahre 2001 bis 2007 genutzt werden. Die Daten werden
der Forschung und der interessierten Offentlichkeit tiber die offizielle Internet-
seite des GEM-Konsortiums (www.gemconsortium.org) zur Verfugung ge-

® In diesem Zusammenhang werden unter Marktneuheiten sowohl regionale als auch natio-
nale und weltweite Marktneuheiten verstanden. Innovative Markteintritte sind damit
Markteintritte mit zumindest einer regionalen Marktneuheit.
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stellt.* Da in Deutschland im Jahr 2007 keine Bevélkerungsbefragung durchge-
fuhrt wurde, beschreiben die jingsten fir Deutschland verfugbaren Daten die
Grindungsaktivitaten im Jahr 2006. Die Angaben fiir Deutschland werden bei
den nachfolgenden Analysen mit zwei L&ndergruppen verglichen: zum einen
den Mitgliedslandern der Europdischen Union vor der im Jahr 2004 erfolgten
Erweiterung um zehn mittel- und osteuropdische L&nder (EU 15) und zum an-
deren den Mitgliedslander der OECD.” In der Regel handelt es sich bei den
Landern dieser beiden Gruppen, wie bei Deutschland, um ,,innovationsbasierte
Okonomien®. Diese Volkswirtschaften zeichnen sich durch substantielle Inves-
titionen in Bildung, Forschung und Entwicklung aus und stellen damit eine
geeignete Vergleichsgruppe fur den Grindungsstandort Deutschland dar (vgl.
Brixy et al., 2011). Die Berucksichtigung der neuen mittel- und osteuropdi-
schen Mitgliedslander der EU in der Vergleichsgruppe erscheint nicht sinnvoll,
da einige der neuen EU-Mitglieder (noch) nicht zu den innovationshasierten
Okonomien gerechnet werden (z.B. Ungarn oder Lettland) und zudem fiir die
Hélfte der neuen Mitgliedslander keine Daten zu ihren Grundungsaktivitaten
vorliegen, da sie sich nicht an den Befragungen des GEM beteiligen. Aufgrund
von teilweise geringen Beobachtungszahlen erfolgt fiir die internationale Ver-
gleichsanalyse zudem eine Mittelung der Angaben flr den Dreijahreszeitraum
2004 bis 2006.

Die Grindungsaktivitaten werden im GEM mit drei Mal3zahlen abgebildet. Die
wichtigste MaRzahl ist die Total Early-stage Entrepreneurial Activity (TEA).
Diese wird gebildet aus den so genannten Nascent Entrepreneurs, den ,,werden-
den Grindern* (Personen, die zum Befragungszeitpunkt dabei sind, ein Unter-
nehmen zu griinden) und Personen, die in den vergangenen 3,5 Jahren ein Un-
ternehmen gegriindet haben (Young Entrepreneurs).

Eine genaue Definition der drei Mal3zahlen des GEM fir die Griindungsaktivi-
taten eines Landes ist in der Box 1-1 wiedergegeben. Es ist wichtig zu betonen,
dass sich die Griindungskonzepte des KfW-Griindungsmonitors und des GEM

* Daten am aktuellen Rand stehen in den ersten drei Jahren nach der jahrlichen, globalen
Pressekonferenz nur den jeweiligen nationalen Teams zur Verfligung.

> In den Vergleichsgruppen fehlen Angaben fiir Luxemburg als Mitglied der EU 15 und der
OECD, sowie fiir die OECD-Mitglieder Estland und slowakische Republik, die nicht am
GEM-Konsortium beteiligt sind. Darliber hinaus liegen nicht fiir jedes Jahr Daten fiir alle
aktuellen OECD-Mitglieder vor.
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Box 2—1: Grindungsaktivitaten gemaR des GEM-Modells: Definitionen
Nascent Entrepreneurs (,,werdende Grinder)

Personen im Alter zwischen 18 und 64 Jahren, die

— zum Zeitpunkt der Befragung versuchen, allein oder mit Partner ein neues Unter-
nehmen zu grinden (hierzu zahlt jede Art selbststdndiger Tatigkeit oder der Verkauf
von Waren oder Dienstleistungen an Andere),

— in den letzten zwolf Monaten etwas zur Unterstiitzung dieser Neugrindung unter-
nommen haben (z.B. durch die Suche nach Ausstattung oder Standorten, Organisation
eines Griinderteams, Erarbeitung eines Geschaftsplans, Bereitstellung von Kapital),

— die Inhaber- oder Teilhaberschaft im Unternehmen anstreben und

— waéhrend der letzten drei Monate keine Vollzeitlohne oder -gehélter bezahlt haben.

Young Entrepreneurs

Personen im Alter zwischen 18 und 64 Jahren, die

— Inhaber oder Teilhaber eines bereits bestehenden Unternehmens sind, bei dem sie in
der Geschéftsleitung mithelfen und

— aus diesem Unternehmen nicht langer als 3,5 Jahre Gehalter, Gewinne oder Sachleis-
tungen erhalten haben.

Total Early-stage Entrepreneurial Activity (TEA)

Die TEA stellt die Gesamtheit der beiden vorgenannten Personengruppen das, aber
nicht die Gesamtheit der Grindungen. Personen, die sowohl werdende Griinder als
auch junge Griinder sind, werden nur einmal gezahlt. Dies erklart, warum die Quoten-
summe des Nascent Entrepreneurs und der Young Entrepreneurs grofer ist als die
TEA-Quote.

Total Early-stage Entrepreneurial Activity (TEA)

Nascent Entrepreneur: Young Entrepreneur:
Markteintritt noch in der Pla- Hochstens 3,5 Jahre am Markt
nung bzw. Vorbereitung

Griindung des Unternehmens

Quelle: Brixy, et al. (2011), S. 10, 38f., Kelley et al. (2011), S. 13.

voneinander unterscheiden. Wéhrend im KfW-Griindungsmonitor in die Grup-
pe der Griindungsplaner alle Personen fallen, die innerhalb eines Zeitraums von
36 Monaten eine selbststandige Tatigkeit geplant haben, gehéren im GEM nur
die Personen zu den Planern, die zum Zeitpunkt der jeweiligen Befragung mit-
der Planung beziehungsweise der Vorbereitung einer Grindung befasst waren.
Die Planungsquoten der beiden Datensétze sind daher nicht miteinander ver-
gleichbar. Die Planungsquote im GEM muss aufgrund der Zeitpunktbetrach-
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tung notwendigerweise niedriger liegen als die auf einer Zeitraumbetrachtung
beruhende Quote des KfW-Grundungsmonitors. Aufgrund des Konzepts des
GEM lassen sich zudem keine Realisierungsquoten berechnen, wie das beim
KfW-Grindungsmonitor mdglich ist.

Im Durchschnitt der Jahre 2004 bis 2006 betrug die TEA-Quote in Deutschland
4,8 % (vgl. Abb. 2-2), d.h. knapp funf Prozent der Bevdlkerung im Alter zwi-
schen 18 und 64 Jahren hat in den 3,5 Jahren vor der jeweiligen Befragung ein
Unternehmen gegriindet oder war zum Zeitpunkt der Befragung dabei, ein Un-
ternehmen zu griinden. Der TEA-Wert fur Deutschland liegt damit sowohl un-
terhalb des Vergleichswerts fiir die Gruppe der EU-15-Lénder als auch unter
der durchschnittlichen TEA-Quote der OECD-Lé&nder. Die Unterschiede zwi-
schen Deutschland und anderen innovationsbasierten Okonomien liegen dabei
weniger in der Quote der Grundungsplaner. Der durchschnittliche Anteil der
Nascent Entrepreneurs an der Bevolkerung war in Deutschland in den Jahren
2004 bis 2006 genauso hoch wie in den EU-15-L&ndern (Deutschland: 3,0 %,
EU 15: 2,9 %) und nur geringfligig niedriger als in den OECD-Staaten (3,3 %).
Die durch die TEA-Quote dokumentierten schwécheren Grundungsaktivitaten
in Deutschland sind vielmehr Ausdruck eines niedrigeren Anteils junger Unter-
nehmer an der Gesamtbevolkerung, also der Personen, die tatsdchlich gegrin-

Abb. 2-2: Grindungsaktivitaten 2004-2006 im internationalen Vergleich

4,8%

Deutschland

EU 15

6,0%
OECD 3,3%

0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7%

M Early-Stage Entrepreneurial Activity
B Nascent Entrepreneurs
Young Entrepreneurs

Quelle: Global Entrepreneurship Monitor (GEM), Adult Population Survey 2004-2006 (Berechnun-
gen des ZEW, hochgerechnete Werte).
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det haben. Hier betrug der Wert fur Deutschland nur 2,3 %, wéhrend er fir die
EU 15 bei 2,8 % und fiir die OECD im Mittel bei 2,9 % lag.

2.1.1 Deskriptive Analysen zu den Determinanten von
Selbststandigkeitsplanen und deren Realisierung

Soziodemographische Faktoren

Unterscheidet man den Anteil der Planer (Planungsquote) nach dem soziode-
mographischen Merkmal ,,Geschlecht® lasst sich auf Basis des KfW-Griin-
dungsmonitors fur Deutschland feststellen, dass die Planungsquote unter Man-
nern substantiell hoher (16 %) ist als unter Frauen (10 %). Interessanterweise
unterscheiden sich die beiden Gruppen (wenn eine Selbststandigkeit geplant ist)
nicht hinsichtlich der Realisierung ihres Selbststandigkeitsvorhabens, wie in der
rechten Grafik von Abb. 2-3 zu erkennen ist.

Abb. 2-3: Planung und Realisierung nach Geschlecht
mannlich

3%

weiblich 2%

T T

T

0% 5% 10% 15% 20% 0% 20% 40% 60% 80% 100%

[ ] Planungsquote —insg' H keine Realisierung
M Realisierung ohne Marktneuheit
Realisierung mit Marktneuheit

Quelle: KfW-Grindungsmonitor 2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Frauen konnen sich demnach weniger hdufig vorstellen, eine selbststdndige
Tatigkeit zu beginnen. Wenn sie diese Hurde allerdings einmal berwunden
haben, sind deren Realisierungschancen nicht geringer als die der Ménner.

Auch im internationalen Vergleich sind, genau wie in Deutschland weniger
Frauen an Griindungsaktivitaten beteiligt als Manner. Die TEA-Quote von
Mannern betrug in Deutschland im Zeitraum von 2004 bis 2006 im Mittel
6,4 %, bei Frauen lag die TEA-Quote mit 3,1 % nur etwa halb so hoch (Abb.
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2-4). Sowohl in der Gruppe der EU-15-L&nder als auch im Durchschnitt der
OECD-Staaten weisen Frauen einen niedrigeren TEA-Wert auf als Manner.
Auch international liegen die Griindungsquoten von Frauen nur rund halb so
hoch wie bei den Mannern: Wéhrend bei den OECD-Léandern (EU-15-Lander)
die TEA-Quote von Mannern 8,0 % (7,3 %) betrug, belief sich der TEA-Wert
von Frauen auf lediglich 4,0 % (3,6 %). Ein Vergleich des Anteils der Nascent
Entrepreneurs und der Young Entrepreneurs zwischen den Geschlechtern ergibt
ein ahnliches Bild. Die relative Griindungsschwéche Deutschlands zeigt sich
sowohl bei mannlichen als auch bei weiblichen Griindern. Die Griindungsquo-
ten liegen bei beiden Geschlechtern unterhalb der Referenzwerte der EU 15 und
der OECD-Staaten. Einzige Ausnahme ist der Anteil der Nascent Entrepre-
neurs, bei dem sich Deutschland sowohl bei den Mannern als auch bei den
Frauen im EU-Durchschnitt befindet.

Abb. 2-4: Grindungsaktivitaten nach Geschlecht im internationalen
Vergleich

mannlich weiblich

6,4%

Deutschland Deutschland

7,3% ,6%

EU 15 EU 15

3,7%

8,0%
OECD 4,4% OECD

3,9%
!

0% 2% 4% 6% 8% 10% 0% 1% 2% 3% 4% 5%

4,0%

W Early-Stage Entrepreneurial Activity
W Nascent Entrepreneurs
Young Entrepreneurs

Anmerkung: Griindungsaktivitaten 2004-2006
Quelle: Global Entrepreneurship Monitor (GEM), Adult Population Survey 2004-2006 (Berechnun-
gen des ZEW, hochgerechnete Werte).
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Eine Unterscheidung der Planungs- und Realisierungsquoten nach nationaler
Herkunft macht deutlich, dass fir Deutschland die Planungsquote am gerings-
ten unter schon als Deutsche geborenen Personen ist (12 %, siehe Abb. 2-5).
Personen, die mit einer anderen Nationalitat geboren wurden, aber mittlerweile
die deutsche Staatsbiirgerschaft angenommen haben, weisen mit 17 % einen
deutlich héheren Anteil von Planern in ihren Reihen auf. Der hochste Anteil an
Planern ist unter Personen mit anderer Staatsangehdrigkeit festzustellen (19 %).
Hinsichtlich der Realisierung dieser Vorhaben sind keine wesentlichen Unter-
schiede nach der nationalen Herkunft der Personen festzustellen. Es zeigt sich
somit, dass die Ursachen der schon in zahlreichen Studien festgestellten gerin-
geren Grundungaktivitat von Frauen (vgl. Kohn und Furdas, 2010) und der
hoheren Griindungsaktivitdt von Auslandern (vgl. Brixy et al., 2011) bereits auf
der Planungsstufe zu suchen sind, wahrend flr die Realisierungschancen zwi-
schen den Gruppen keine Unterschiede festzustellen sind.

Abb. 2-5: Planung und Realisierung nach nationaler Herkunft

deutsch 3%

deutsch nach

Einblirgerung 2%

auslandisch 1%

0% 10% 20% 30% 0% 20% 40% 60% 80% 100%

B Planungsquote  ====insg. W keine Realisierung
® Realisioruig ohne Marktneuheit
Realisioruag mit Markineuheit

Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Berufsabschluss

Hinsichtlich der soziookonomischen Faktoren der Selbststandigkeitsplanung
und deren Realisierung werden die Faktoren Berufsabschluss, Arbeitsmarktsta-
tus, eine vorherige Selbststandigkeitserfahrung und die eigenen Finanzierungs-
ressourcen betrachtet. Der Berufsabschluss dient hierbei als Operationalisie-
rungsmaf des allgemeinen Humankapitals. Der Zusammenhang zwischen dem
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Bildungsniveau und der Aufnahme einer selbststandigen Tatigkeit ist bislang
sowohl theoretisch als auch empirisch nicht eindeutig festgestellt. Personen mit
héherem Bildungsniveau haben aufgrund besserer Beschéftigungschancen in
abhangiger Beschéaftigung hdhere Opportunitatskosten der Aufnahme einer
selbststandigen Téatigkeit als weniger qualifizierte Personen. Die Griindungsak-
tivitat sollte also mit dem Bildungsstand sinken. Andererseits verfiigen Perso-
nen mit einem hoheren Bildungsniveau in der Regel Uber mehr verwertbares
Wissen und auch groRere finanzielle Ressourcen als weniger qualifizierte Per-
sonen, was die Realisierungschancen von Selbststandigkeitsprojekten ansteigen
lassen sollte. Da diese Effekte entgegengesetzt wirken, ergibt sich in der bishe-
rigen empirischen Literatur kein einheitliches Bild (Parker, 2004).

Auf Basis des KfW-Griindungsmonitors zeigt sich, dass sich unter Personen,
die eine Meister- oder Technikerschule besucht haben, der hdchste Anteil an
Planern findet (19 %). Trotz Abschaffung des Meisterzwangs in einigen Hand-
werksberufen und der Einfiihrung der Altgesellenregelung in den immer noch
zulassungspflichtigen Handwerken, ist damit der Erwerb eines Meistertitels
noch eng mit dem Wunsch nach eigener Selbststdndigkeit verbunden. Zudem
sendet der Meistertitel, auch wenn er nicht mehr zwangsldufig Vorrausetzung
zur Selbststandigkeit in verschiedenen Handwerken ist, ein Qualitatssignal an
die Kunden des Unternehmens. Auch der Anteil der Personen, die in den letz-
ten 36 Monaten intensiv Uber eine selbststdndige Tatigkeit nachgedacht haben,
ist unter Universitats- (17 %) und Fachhochschulabsolventen (15 %) hoher als
im Durchschnitt. Die Realisierung von Selbststdndigkeitsvorhaben ist unter
Hochschulabsolventen am hochsten (30 %). Insbesondere féllt bei Betrachtung
von Abb. 2-6 auf, dass Hochschulabsolventen hdufiger Produkte und Dienst-
leistungen anbieten, die zumindest eine regionale Marktneuheit darstellen
(5 %).

Fur einen internationalen Vergleich der Grindungsaktivitdten nach Ausbil-
dungsabschluss ist es erforderlich, die sehr unterschiedlichen Bildungsab-
schlusse der einzelnen Lander in einheitliche Kategorien zusammenzufassen.
Den niedrigsten Bildungsgrad stellt in der Klassifikation des GEM die Katego-
rie ,,Sekundarausbildung ohne Abschluss* (,,some secondary* in der englischen
Terminologie) dar. Zu dieser Kategorie gehoren auch alle Personen, die nur
eine Grundbildung (Grundschule in Deutschland) oder weniger absolviert ha-
ben. Zur ndchsten Kategorie zéhlen alle Personen, die ihre Schulausbildung mit
einem Sekund&rabschluss beendet haben, gefolgt von Personen mit einer post-
sekundéren Ausbildung, wozu insbesondere auch eine abgeschlossene Lehre
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gerechnet wird (Abschluss an einer Fachschule, Meister- oder Technikerschule,
Berufs- oder Fachakademie). Die hochste Ausbildungskategorie umfasst Perso-
nen mit tertidrer Bildung (Fachhochschul- oder Hochschulabschluss in
Deutschland).

Abb. 2-6: Planung und Realisierung nach Berufsabschluss

Uni 5%

FH 2%
Meister 1%
Lehre 3%

kein Abschluss 2%

0% 5% 10% 15% 20% 0% 20% 40% 60% 80% 100%

B Planungsquote  ===insg. M keine Realisierung
M Realisierung ohne Marktneuheit
Realisierung mit Marktneuheit

Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Personen ohne Schulabschluss sind in Deutschland, wie auch in anderen inno-
vationsbasierten Volkswirtschaften, unterdurchschnittlich haufig in Grin-
dungsaktivitaten involviert (Abb. 2-7). Grundsatzlich steigt die TEA-Quote mit
dem Ausbildungsgrad. Einzige Ausnahme von dieser Regel sind Grinder mit
Sekundarabschluss in Deutschland, die haufiger mit der Griindung eines Unter-
nehmens befasst sind als Deutsche mit einer postsekundédren Ausbildung. Dies
konnte daran liegen, dass aufgrund der vergleichsweise hohen Qualitat der
postsekunddren Ausbildung in Deutschland Personen aus dieser Ausbildungs-
kategorie verhaltnisméRig gute Chancen haben, eine abhé&ngige Beschéftigung
zu finden, sodass sich in dieser Gruppe vergleichsweise wenige Personen man-
gels Alternativen entschlielen missen, ein Unternehmen zu grinden. Die
hdchsten Grindungsquoten haben Personen mit Hochschulabschluss. In dieser
Ausbildungskategorie ist Deutschland sowohl gegentiber den EU-15-Léandern
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als auch den OECD-Staaten im Vorteil: Der TEA-Wert von Hochschulabsol-
venten liegt in Deutschland mit 8,3 % deutlich Uber dem Vergleichswert der
EU-15-Lander (7,2 %) und leicht tber dem Durchschnitt der OECD (8,0 %).
Allerdings verfuigt Deutschland auch Uber einen im internationalen Vergleich
unterdurchschnittlichen Anteil an Hochschulabsolventen an der Gesamtbevol-
kerung (OECD, 2011). Trotz reger Grindungsaktivitdten von Hochschulabsol-
venten ist daher die gesamte TEA-Quote fur Deutschland im internationalen
Vergleich niedriger als im EU15- oder OECD-Durchschnitt.

Abb. 2-7: Griundungsaktivitaten nach Ausbildungsabschluss im
internationalen Vergleich

Deutschland

8,3%

8,0%

0% 2% 4% 6% 8% 10%
B Sekundérausbildung ohne Abschluss B Sekundarabschluss

I Postsekundare Ausbildung inkl. Lehre M Tertidre Bildung

Anmerkung: Total Early-stage Entrepreneurial Activity 2004-2006
Quelle: Global Entrepreneurship Monitor (GEM), Adult Population Survey 2004-2006 (Berechnun-
gen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Arbeitsmarktstatus und Selbststdndigkeitserfahrung

Als Indikator fir das Vorhandensein spezifischen Humankapitals wird zum
einen der Arbeitsmarktstatus als auch eine mdglicherweise vorhandene vorhe-
rige Selbststandigkeitserfahrungen herangezogen. Aus Abb. 2-8 ist zu erken-
nen, dass unter angestellten Leitern bzw. Geschaftsfihrern auf der einen Seite
(23 %) und Arbeitslosen auf der anderen Seite (20 %) die hochsten Planungs-
quoten zu beobachten sind. Dabei ist zu vermuten, dass dieser Umstand darauf
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Abb. 2-8: Planung und Realisierung nach Arbeitsmarktstatus

Angestellte Leiter
leitend./hochg. Ang.
sonst. Angestellte
Beamte
Facharbeiter

sonst. Arbeiter

Selbstandige
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0% 5% 10% 15% 20% 25% 0% 20% 40% 60% 80% 100%

B Planungsquote  ====insg. B keine Realisierung
M Realisierung ohne Marktneuheit
i Realisierung mit Marktneuheit

Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

zurlickzufuhren ist, dass sich angestellten Leitern von Unternehmen und Ge-
schaftsfihrern, aufgrund ihres hohen spezifischen Humankapitals im Sinne von
Managementerfahrung und ihrer Vernetzung innerhalb der Geschaftswelt, hdu-
figer konkrete Mdoglichkeiten und Geschaftsideen erdffnen als Personen mit
niedrigerem Arbeitsmarktstatus (z.B. Abteilungsleitern oder sonst. Angestell-
ten). Arbeitslose setzten sich wohl h&ufiger mit der Idee der Aufnahme einer
selbststandigen Tatigkeit auseinander als der Durchschnitt, da sie zum einen
geringere Opportunitatskosten haben, ihnen womdglich die konkrete Perspekti-
ve einer Tatigkeit in abhdngiger Beschaftigung fehlt, und ihnen durch verschie-
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dene staatliche Férderprogramme® der Eintritt in die Selbststandigkeit als Ent-
wicklungsperspektive konkret aufgezeigt wird. In diesem Zusammenhang
spricht man, wenn der Eintritt in die Selbstandigkeit vorwiegend durch die ei-
gene Perspektivlosigkeit auf dem Arbeitsmarkt und nicht durch eine spezifische
Geschaftsidee motiviert ist, bei der Realisierung von Griindungsvorhaben durch
Arbeitslose auch haufig von ,,Notgriindungen®.

Leicht Gberdurchschnittliche Planungsquoten sind ebenfalls noch in der Gruppe
der leitenden und hochqualifizierten Angestellten (15 %) und in der Gruppe der
Facharbeiter (16 %) zu beobachten. Nicht tiberraschenderweise beobachtet man
bei der Personengruppe, bei der man die hdchsten Opportunitatskosten des
Ubertritts in die Selbststandigkeit vermutet, d.h. den Beamten, die niedrigste
Planungsquote (6 %).

Hinsichtlich der Realisierungen ergibt sich ein durchaus differenziertes Bild.
Wéhrend (ber alle Personengruppen hinweg durchschnittlich 21 % der Planer
den Eintritt in die Selbststandigkeit bis zum Befragungszeitpunkt realisieren
konnten, ist die hochste Realisierungsquote (39 %) unter den bereits Selbst-
stdndigen zu beobachten. Insbesondere realisieren sie haufiger Geschéftsvorha-
ben mit Marktneuheiten (6 %). Es ist zu vermuten, dass die Einstiegskosten in
ein weiteres Projekt fiir bereits Selbststandige relativ gering sind. Sie konnten
bereits hinreichend griindungsspezifisches Humankapital sammeln und sollten
wissen was sie bei der Realisierung eines neuen Selbststandigkeitsprojektes
beachten muissen. Dadurch sinkt die Unsicherheit tber die Richtigkeit des
Schrittes in die Selbststandigkeit’, der bei diesen Personen ja bereits zu einem
friheren Zeitpunkt stattgefunden hat. Da die Selbststandigkeit zum Zeitpunkt
der Umsetzung des neuen Selbststdndigkeitsvorhabens ja noch bestand, ist

® Das bedeutendste staatliche Instrument fiir Arbeitslose zur Férderung der Aufnahme einer
selbststandigen Tétigkeit ist der Griindungszuschuss. In Phase 1 (z.Zt. 9 Monate) erhalten
Personen, die durch den Beginn einer hauptberuflichen, selbststandigen Tétigkeit ihre Ar-
beitslosigkeit beenden, einen Zuschuss in der Hohe ihres individuellen Arbeitslosengeldan-
spruchs. In Phase 2 (z.Zt. 6 Monate) kann zur sozialen Absicherung noch eine Pauschale
von 300 EUR gewahrt werden. Ab dem 28.12.2011 greifen neue Regelungen zum Grin-
dungszuschuss, die insbesondere den bislang geltenden Rechtsanspruch in Phase 1 in eine
Ermessensleistung umwandeln, die Fordervoraussetzungen verscharfen und Phase 1 auf
einen 6-Monatszeitraum verkirzen. Fur Bezieher von Arbeitslosengeld Il gibt es als Ermes-
sensleistung das Instrument des Einstiegsgelds.

” Auf die Rolle von Bedenken im Vorgriindungsprozess wird an anderer Stelle noch detail-
lierter eingegangen werden.
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ebenfalls davon auszugehen, dass diese Personen in ihrer Selbststdndigkeit hin-
reichend erfolgreich waren und weniger stark als erstmals in die Selbststandig-
keit eintretende Personen von finanziellen Restriktionen betroffen sind.

Ebenso liegt die Realisierungsquote von leitenden und hochqualifizierten An-
gestellten deutlich oberhalb des Durchschnitts (30 %). Auch Eintritte in die
Selbststandigkeit mit Marktneuheiten kommen in dieser Gruppe fast genauso
haufig vor (5 %) wie unter bereits Selbststdndigen. Bei dieser Personengruppe
kann man davon ausgehen, dass sie hinreichend berufliche Erfahrung und fi-
nanzielle Ressourcen angesammelt haben, um sich zum einen eine erfolgreiche
Realisierung ihres Projektes zuzutrauen und zum anderen diese auch trotz even-
tuell auftretender externer Finanzierungsrestriktionen umsetzen zu konnen.
Gleichzeitig ermdglichen spezielle Kenntnisse tber das Branchenumfeld mog-
licherweise den Eintritt in die Selbststandigkeit mit einen innovativeren Ge-
schaftskonzept. Im Gegensatz zu Geschaftsfiihrern und angestellten Leitern von
Unternehmen, die eine relativ geringe Realisierungsquote von 14 % aufweisen,
ist es dieser Personengruppe noch maoglich durch eine Selbststandigkeit eine
hohere Karrierestufe zu erreichen. Angestellte Leiter und Geschéftsfuhrer je-
doch haben aufgrund ihrer Stellung im Unternehmen einen hohen Gestaltungs-
raum und Freiheit in ihrer Téatigkeit bei gleichzeitig vergleichsweise geringem
eigenem finanziellem Risiko. Dieser Umstand lasst vermuten, dass gerade bei
angestellten Leitern und Geschéftsfihrern in abhé&ngiger Beschaftigung die
Opportunitatskosten einer selbststandigen Téatigkeit sehr hoch sind. Noch nied-
rigere Realisierungsquoten lassen sich nur bei Facharbeitern und sonstigen Ar-
beitern feststellen (11 % resp. 10 %). Diese Gruppen von Personen haben zwar
nicht so hohe Opportunitatskosten wie angestellte Leiter, jedoch mangelt es
ihnen eher an Managementerfahrung und evtl. eigenen finanziellen Ressourcen
um das Existenzgriindungsvorhaben auch tatséchlich umzusetzen. Der Eintritt
in die Selbststandigkeit mit einem innovativen Konzept, d.h. einer Marktneu-
heit, kommt in diesen Gruppen so gut wie gar nicht vor. Andere nach ihrem
Arbeitsmarktstatus unterschiedene Personen, wie sonstige Angestellte, Beamte,
Arbeitslose oder nicht Erwerbstatige, haben Realisierungsraten, die sich nicht
wesentlich vom Durchschnitt unterscheiden. Unterschiede in der Grindungsak-
tivitdt zwischen diesen Personengruppen sind damit im Wesentlichen auf Un-
terschiede in deren Planungsquoten zuriickzuftihren.

Neben dem aktuellen Arbeitsmarktstatus bzw. dem Arbeitsmarktstatus vor Be-
ginn der Selbststandigkeit hat eine friihere Selbststandigkeitserfahrung Einfluss
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auf die Grindungsneigung (siehe Abb. 2-9). Personen, die zu einem friiheren
Zeitpunkt schon einmal selbststdndig waren, dies aber heute nicht mehr
zwangslaufig sind, haben in den letzten 36 Monaten h&ufiger ernsthaft tiber den
Beginn einer erneuten Selbststandigkeit nachgedacht (21 %) als Personen, die
noch keine Selbststdndigkeitserfahrung aufweisen (12 %). Allerdings sind de-
ren Realisierungsquoten etwas geringer (19 %) als die der Personengruppe oh-
ne Selbststandigkeitserfahrung (28 %).

Dies kann darauf zurtickzufiihren sein, dass in der Gruppe der Personen mit
Selbststandigkeitserfahrung nicht nur erfolgreiche Unternehmer enthalten sind,
sondern auch Personen, die ihre Selbststandigkeit aufgrund des Scheiterns ihres
Projekts wieder aufgeben mussten. Diese Personen konnen wiederum sowohl
stérkeren Finanzierungsrestriktionen unterliegen als auch nicht ber das not-
wendige Vertrauen in die eigenen unternehmerischen Fahigkeiten verfiigen als
Personen, die noch nie selbststandig waren.

Abb. 2-9: Planung und Realisierung nach Selbststandigkeitserfahrung
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Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Informationen zu einer friheren selbststandigen Tatigkeit liegen auch im GEM
vor. Konkret sollten die Befragungsteilnehmer angeben, ob sie in den 12 Mona-
ten vor dem Befragungszeitpunkt ein Unternehmen, das ihnen gehoérte oder von
ihnen geleitet wurde, aufgegeben oder geschlossen haben. Hierzu zéhlt die
Aufgabe jeder Art von selbststdndiger Téatigkeit. Nicht eingeschlossen werden
sollten die Unternehmen, die die befragte Person mdglicherweise verkauft hat.
Wurde das friihere Unternehmen jedoch aufgegeben, dirfte es sich in der Regel
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um eine negative Selbststandigkeitserfahrung der befragten Person handeln, da
das Unternehmen im Zuge einer Insolvenz aus dem Markt ausscheiden musste
oder vom Unternehmer aufgrund unzureichenden Erfolgs geschlossen wurde.
In Abb. 2-10 ist der Anteil der Personen dargestellt, die sich trotz negativer
Selbststandigkeitserfahrung bereits im ersten Jahr nach SchlieBung ihres friihe-
ren Unternehmens in der Vorbereitung der Grindung eines neuen Unterneh-
mens befanden, also zum Befragungszeitpunkt zur Gruppe der Nascent Entre-
preneurs gehorten. Sowohl in Deutschland als auch im Durchschnitt der EU-15-
Lander lag der Anteil der Nascent Entrepreneurs unter den Personen mit nega-
tiver Selbststandigkeitserfahrung bei knapp 10 %, in den OECD-Staaten war
dieser Anteil mit gut 11 % kaum hoher. Damit sind in allen L&ndergruppen
Personen, die erst vor kurzem eine negative Selbststandigkeitserfahrung ge-
macht haben, deutlich haufiger mit Planung und Vorbereitung einer Griindung
befasst als Personen ohne diese Erfahrung, bei denen die Quote der Nascent
Entrepreneurs bei lediglich rund 3 % liegt. Ein Grund dafir kdnnte sein, dass

Abb. 2-10:  Grundungsplanung von Personen mit negativer
Selbststandigkeitserfahrung im internationalen Vergleich

Deutschland

EU 15

11,29

OECD

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12%
H Unternehmen in den letzten 12 Monaten geschlossen

B keine UnternehmensschlieBung in den letzten 12
Monaten

Anmerkung: Nascent Entrepreneurs 2004-2006
Quelle: Global Entrepreneurship Monitor (GEM), Adult Population Survey 2004-2006 (Berechnun-
gen des ZEW, hochgerechnete Werte).
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sich unmittelbar nach Aufgabe einer selbststdndigen Téatigkeit noch keine ge-
eignete Moglichkeit in abhéngiger Beschaftigung aufgetan hat. Die Zahlen sa-
gen auch nichts darliber aus, wie hoch unter den Personen mit negativer Selbst-
standigkeitserfahrung der Anteil derjenigen ist, die ihre Planungen realisieren
und tatsachlich ein Unternehmen grunden. Fir den internationalen Vergleich
lasst sich jedoch gleichwohl festhalten, dass Deutschland sein Griindungspo-
tenzial in der Gruppe ehemals Selbststéandiger ahnlich gut ausschépft wie ande-
re Lander und dass es keinen Hinweis darauf gibt, dass gescheiterte Grinder in
Deutschland haufiger von einer Neugriindung abgehalten werden als in anderen
innovationsbasierten Okonomien.

Finanzierungsressourcen

Nachdem nun schon mehrfach bei der Betrachtung der deutschen Situation tber
etwaige Finanzierungsrestriktionen, denen einzelne Personengruppen ausge-
setzt sein mdgen, spekuliert wurde, soll nun herausgearbeitet werden, ob und
inwieweit bessere Finanzierungsmoglichkeiten Planungs- und Realisierungs-
chancen positiv beeinflussen. Da der GroRteil der Mittel fir Investitionen und
laufende Kosten eines Griindungsprojektes lber eigene Mittel der Griinder und
Inhaber finanziert werden (siehe Fryges et al., 2010; Hagen et al. 2011), sollte
das Vermdogen einer Person zumindest die Realisierungschancen eines Selbst-
stdndigkeitsvorhabens ansteigen lassen (Evans und Jovanovic, 1989; Bruce et
al., 2000).

Im KfW-Griindungsmonitor liegen zwar keine Angaben zu den Vermdgensver-
haltnissen der Personen vor, Angaben zum Haushaltsnettoeinkommen sind je-
doch vorhanden. Da Haushaltseinkommen und Vermdgen positiv miteinander
korreliert sind, wird als MaR fur die Vermogenslage ersatzweise das aktuelle
monatliche Haushaltsnettoeinkommen herangezogen.

Abb. 2-11 stellt diese Ergebnisse grafisch dar. Wahrend sich die Planungsquo-
ten zwischen den einzelnen Einkommensgruppen nicht unterscheiden, I4sst sich
ein leicht positiver Zusammenhang zwischen Haushaltsnettoeinkommen und
der Realisierungsquote feststellen. Die geringste Realisierungsquote (15 %) ist
in der unteren Einkommensklasse von bis zu 1.000 EUR zu beobachten, die
hochste Realisierungsquote (29 %) ist in der héchsten Einkommensklasse von
einem Haushaltsnettoeinkommen tber 3.000 EUR zu verzeichnen. Nicht nur
zwischen dem Haushaltsnettoeinkommen und der Realisierungsquote insge-
samt ist ein positiver Zusammenhang festzustellen, auch die Realisierung einer
Selbststandigkeit mit gleichzeitiger Einfuhrung einer Marktneuheit ist positiv
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mit der H6he des Haushaltsnettoeinkommens korreliert. So liegt fiir Selbststan-
digkeitsplaner mit einem Haushaltnettoeinkommen ber 3.000 EUR die Reali-
sierungsquote fur Eintritte mit Marktneuheit bei immerhin 5 %.

Abb. 2-11:  Planung und Realisierung nach Haushaltsnettoeinkommen
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Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Auch die Befragungsteilnehmer des GEM werden nach ihrem Haushaltsnetto-
einkommen gefragt. Da das durchschnittliche Haushaltsnettoeinkommen in den
einzelnen Teilnehmerldndern des GEM sehr unterschiedlich ist, werden die
Einkommensangaben aus den nationalen Befragungen in Bezug zur Einkom-
mensverteilung des jeweiligen Landes gesetzt. Auf Basis der nationalen Ein-
kommensverteilung werden drei Einkommensklassen gebildet, die das untere,
mittlere und obere 33-Prozent-Perzentil der Einkommensverteilung widerspie-
geln. Das Haushaltsnettoeinkommen der befragten Personen wird anschlieBend
in eine der drei Einkommensklassen eingeordnet.

Der TEA-Wert in den drei Einkommensklassen ist in Abb. 2-12 dargestellt.
Grundsétzlich steigt in Deutschland sowie im Mittel der EU-15-Staaten und der
OECD-Muitgliedslander mit zunehmenden Haushaltseinkommen auch der An-
teil der Personen, die in Grindungsaktivititen involviert sind. So betrdgt bei-
spielsweise in Deutschland der TEA-Wert unter Personen, die in Haushalten
der untersten Einkommensklasse leben, nur 3,9 %. Bei Personen aus der obers-
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ten Einkommensklasse liegt die TEA-Quote in Deutschland bei immerhin
7,2 %.% Sowohl in der untersten als auch in der obersten Einkommensklasse
fallt der TEA-Wert fiir Deutschland niedriger aus als der Durchschnittswert der
EU 15 oder der OECD. Nur in der mittleren Einkommensklasse liegt der TEA-
Wert in Deutschland &hnlich hoch wie in den Vergleichslandern. Dies bedeutet,
dass die im internationalen Vergleich eher unterdurchschnittlichen Grindungs-
aktivitaten Deutschlands ihre Ursache im Griindungsverhalten sowohl der ar-
meren als auch der wohlhabenderen Bevolkerung haben.

Abb. 2-12:  Grundungsaktivitaten (TEA) nach
Haushaltsnettoeinkommen im internationalen Vergleich

Deutschland

EU 15

OECD

8,9%

0% 2% 4% 6% 8% 10%

B unterstes 33%-Perzentil M mittleres 33%-Perzentil = oberes 33%-Perzentil

Anmerkung: Total Early-stage Entrepreneurial Activity 2004-2006
Quelle: Global Entrepreneurship Monitor (GEM), Adult Population Survey 2004-2006 (Berechnun-
gen des ZEW, hochgerechnete Werte).

® In der TEA-Quote sind sowohl Griindungsplaner als auch Unternehmer enthalten, die ihr
Unternehmen in den letzten 3,5 Jahren gegriindet haben. In das Haushaltseinkommen dieser
Young Entrepreneurs fliefit auch das Einkommen aus der unternehmerischen Téatigkeit ein.
Wenn keine weiteren Einkinfte erzielt werden, wird das gesamte Haushaltseinkommen im
Unternehmen erwirtschaftet. Das Haushaltseinkommen der Young Entrepreneurs verteilt
sich gleichmaRig auf die drei Einkommensklassen: In Deutschland erzielen 31 % der Y-
oung Entrepreneurs ein Haushaltseinkommen der untersten Einkommensklasse, 37 % fallen
in die mittlere Einkommenskategorie, zur obersten Einkommensklasse z&hlen 32 %.
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Grundungsumfeld

Nicht nur die spezifische Person betreffende Charakteristika konnen die Selbst-
stdndigkeitsplanung und -realisierung beeinflussen, auch umfeldbezogene Vari-
ablen mdgen einen Einfluss auf die Grindungsaktivitat einer Person ausiben.
Schon verschiede Studien haben den Zusammenhang von Urbanisierung und
Grindungstatigkeit in einer Region untersucht (Love, 1995; Berer und Nerlin-
ger, 1997). In der Regel werden dabei in hochverdichteten Regionen auch rela-
tiv mehr Grindungen beobachtet. Abb. 2-13 stellt die Planungs- und Realisie-
rungsquoten in landlichen Regionen (bis 150 Einwohner/gkm) den Planungs-
und Realisierungsquoten in verdichteten (zwischen 150 und 300 Einwoh-
nern/gkm) und hochverdichteten (mehr als 300 Einwohner/gkm) Raumord-
nungsregionen gegentber.

Abb. 2-13:  Planung und Realisierung nach Raumordnungsregionstyp

landl. ROR 3%

verdichtete ROR 3%
hochverdichtete

ROR 2%

0% 5% 10%15% 20% 0% 20% 40% 60% 80% 100%

I Planungsquote  ==insg. B keine Realisiorung
¥ Realisicrung ohne Marktneudheit
Realisicrung mit Markineuheit

Quelle: KFW-Griindungsmonitor 2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Wihrend sich die Realisierungsquoten kaum unterscheiden, ist in hochverdich-
teten Regionen ein hoherer Anteil an Planern zu beobachten als in landlichen
oder verdichteten Regionen.

Regionale Unterschiede in Planungs- und Realisierungsquoten lassen sich auch
im Ranking der Bundeslander erkennen (siehe Abb. 2-14). Um hinreichende
Beobachtungen pro Bundesland, insbesondere in den Stadtstaaten, zur Verfi-
gung zu haben, wurden fiir diese Analyse die Griindungsmonitor-Befragungen
der Jahre 2008 bis 2010 verwendet. Uberdurchschnittliche Planungsquoten sind
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Abb. 2-14:
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Planung und Realisierung nach Bundesland
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Quelle: KFW-Griindungsmonitor 2008-2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

insbesondere in den Stadtstaaten Berlin, Hamburg und Bremen zu beobachten,
was die Ergebnisse hinsichtlich der Urbanisierungseffekte bestétigt. Hinsicht-
lich der strukturellen Probleme in den neuen Bundeslandern (berrascht es auch
nicht, dass dort die Planungsquoten unterdurchschnittlich sind und auch die
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Realisierungsquoten, insbesondere in Brandenburg, Mecklenburg-Vorpommern
und Sachsen-Anhalt, unter dem Bundesdurchschnitt liegen. Die hochsten Reali-
sierungsquoten sind im wirtschaftsstarken Bayern und in Schleswig-Holstein zu
beobachten. In Schleswig-Holstein dirfte die hohe Realisierungsquote neben
Grindungsprojekten im Bereich Windenergie auch stark vom Hamburger
»Speckgurtel” getragen sein. Diese starken Unterschiede zwischen den Bundes-
landern sind vermutlich vornehmlich auf Nebenerwerbsgriindungen zuriickzu-
fihren. Hinsichtlich der Grunderquoten im Vollerwerb stellen Hagen et al.
2011 (im 12-Monatszeitraum) geringere Unterschiede zwischen den Bundes-
landern fest.

2.1.2 Multivariate Analysen zu den Determinanten von
Selbststandigkeitsplanen und deren Realisierung

Im Rahmen von univariaten deskriptiven Analysen ist nicht auszuschliel3en,
dass ein gefundener Zusammenhang auf sich tberlagernde Einfliisse verschie-
dener Faktoren zuruckzufiihren ist. So kdnnte es z.B. sein, dass der oben fest-
gestellte positive Effekt eines Hochschulabschlusses nicht allein auf das Bil-
dungsniveau zuruckzufuhren ist, sondern Hochschulabsolventen gerade deswe-
gen haufiger ihre Plane auch realisieren, weil sie aufgrund eines héheren Ein-
kommens auch finanzielle Restriktionen Uberwinden kénnen. Wenn jede Vari-
able im Rahmen der univariaten Analyse also nur einzeln betrachtet wird, lauft
man Gefahr einen Zusammenhang zu identifizieren, der nur eine sogenannte
»Scheinkorrelation® ist. Anhand multivariater Analysen, wie z.B. der Regressi-
onsanalyse, kann unter gleichzeitiger Berlcksichtigung mehrerer Variablen der
sogenannte ,,ceteris paribus“-Effekt untersucht werden, d.h. der Einfluss einer
Variablen auf die Planungs- oder Realisierungswahrscheinlichkeit gegeben die
anderen Variablen verandern sich nicht.

Den Regressionsanalysen liegt ebenfalls ein mehrstufiges Modell zu Grunde.
Im ersten Schritt wurde mit Hilfe eines Logit-Modells die Wahrscheinlichkeit
geschétzt, dass eine Person in den letzten 36 Monaten ernsthaft mit dem Ge-
danken gespielt hat sich selbststandig zu machen (Stufe 1). Im zweiten Schritt
wurde dann fiir alle Planer die Wahrscheinlichkeit geschétzt, dass diese ihr
Selbststandigkeitsprojekt auch umgesetzt haben (Stufe 2). Dies wurde sowohl
mit Hilfe eines Logit-Modells ohne Unterscheidung nach dem Innovationsgeh-
alt des Selbststandigkeitsvorhabens analysiert als auch mit Hilfe eines multiva-
riaten Logit-Modells nach dem Innovationsgehalt unterschieden. Als Bestim-
mungsfaktoren wurden die soziodemographischen Variablen Geschlecht, Alter
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und Nationalitdt aufgenommen. Hinsichtlich des Alters wurde auch die Mdég-
lichkeit eines nicht-linearen Zusammenhangs untersucht, indem auch der quad-
ratische Term des Alters in die Schatzung aufgenommen wurde. Als soziodko-
nomische Variablen werden der Berufsabschluss, der Arbeitsmarktstatus und
das Haushaltseinkommen aufgenommen. Als regionale Einflussfaktoren wer-
den ein Ostdeutschland-Dummy, der Urbanisierungsgrad der Raumordnungsre-
gion und die Arbeitslosenquote des Kreises sowie das Bruttoinlandsprodukt des
Kreises aufgenommen.

Soziodemographische Faktoren

Die Ergebnisse der Regressionsanalysen sind Tab. 2-1 und Tab. 2-2 zu entneh-
men. Fir die Wahrscheinlichkeit eine Selbststandigkeit zu planen wird auch in
der multivariaten Analyse ein deutlicher Effekt der soziodemographischen Va-
riablen festgestellt. Die Wahrscheinlichkeit eine Selbststandigkeit zu planen ist
im Durchschnitt fir Frauen um 6,6 Prozentpunkte geringer als fur Manner. Auf
die Wahrscheinlichkeit der Realisierung hat das Geschlecht hingegen weder im
einfachen noch im multinominalen Logit-Modell einen Einfluss. Dies bedeutet,
dass auch bei gleicher Auspragung der anderen griindungsrelevanten Faktoren,
wie insbesondere der Humankapitalausstattung und des Einkommens, Frauen
weniger haufig eine Selbststandigkeit planen als Ménner. Dies kdnnte auf Per-
sOnlichkeitsunterschiede zwischen Mannern und Frauen zuriickzufuhren sein.
Insbesondere konnte in anderen Studien festgestellt werden, dass Frauen zu
einer hoheren Risikoaversion tendieren und h&ufig ein geringeres Selbstver-
trauen in die eigenen Fahigkeiten aufweisen (Wilson et al., 2007; Caliendo et
al., 2009). Diese Personlichkeitsauspragungen wirken eher hemmend hinsicht-
lich eines Eintritts in die Selbststandigkeit (Caliendo et al., 2009; Cramerer und
Lovallo, 1999). Hinsichtlich der Griindungswahrscheinlichkeit insgesamt konn-
te mit Hilfe von regressionsbasierten Zerlegungen des Unterschieds in der
Grindungswahrscheinlichkeit zwischen Méannern und Frauen gezeigt werden,
dass Personlichkeitsunterschiede fast ein Drittel dieses Unterschieds erklaren
(Furdas und Kohn, 2010).

Fur den Zusammenhang zwischen Alter und Planungs- bzw. deren Realisie-
rungswahrscheinlichkeit wurde durch Einbeziehung des quadratischen Terms
die Mdglichkeit eines nicht-linearen Zusammenhangs Uberprift. In der Tat
kann festgestellt werden, dass in der ersten Stufe des Models der Koeffizient
des Alters signifikant positiv und der des quadratischen Terms signifikant nega-
tiv ist. Dadurch ergibt sich ein umgekehrt u-formiger Verlauf des Zusammen-
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hangs zwischen Lebensalter und Planungswahrscheinlichkeit (siehe linke Gra-
fik in Abb. 2-15). Unter Festhalten der anderen Faktoren prognostiziert das
Modell eine maximale durchschnittliche Planungswahrscheinlichkeit im Alter
von 31 Jahren.

Der mittlere marginale Effekt (siehe Tab. 2-1) liegt auf dem abfallenden Teil
des in Abb. 2-15 dargestellten Zusammenhangs, d.h. im Mittel sinkt die Wahr-
scheinlichkeit eine Selbststandigkeit zu planen um 0,6 Prozentpunkte, wenn das
Lebensalter um 1 Jahr zunimmt.

Abb. 2-15: Effekt des Alters auf die Wahrscheinlichkeit von
Selbststandigkeitsplanen und deren Realisierung
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Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2008-2010 (Berechnungen des ZEW).

Fur die Realisierung eines Vorhabens insgesamt wird auch ein umgekehrt u-
formiger Zusammenhang zwischen Lebensalter und Realisierungswahrschein-
lichkeit (rechte Grafik in Abb. 2-15) gefunden. Ebenso erreicht die Realisie-
rungswahrscheinlichkeit ihr Maximum bei einem Alter von etwa 30 Jahren.
Allerdings wird ein weniger starker Abfall nach Erreichen des Maximums beo-
bachtet, was sich in einem mittleren marginalen Effekt von -0,002 widerspie-
gelt, d.h. ein Lebensjahr verringert die Realisierungswahrscheinlichkeit im
Durchschnitt um 0,2 Prozentpunkte. Unterscheidet man mittels Anwendung
eines multinominalen Logit-Modells in der zweiten Stufe die 3 Zustande ,,keine
Realisierung®, ,Realisierung ohne Marktneuheit“ und ,Realisierung mit
Marktneuheit®, wird fiir die Realisierung ohne Marktneuheit ebenfalls ein um-
gekehrt u-férmiger Verlauf festgestellt (Abb. 2-16). Auf die Wahrscheinlichkeit
eine Selbststandigkeit mit dem Anbieten von Marktneuheiten zu realisieren, hat
das Alter jedoch keinen Einfluss.
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Tab. 2-1: Logit Modelle der Planung und Realisierung des Eintritts in
die Selbststandigkeit
Stufe 1: Planung Stufe 2: Realisierung

marginaler Effekt  Std.f. marginaler Effekt Std.f.
Weiblich -0,066*** (0,005) -0,012 (0,009)
Alter -0,006*** (0,000) -0,002*** (0,000)
Nationalitat”
deutsch durch Einblrgerung 0,046*** (0,011) -0,040** (0,018)
ausléndisch 0,096 *** (0,012) -0,028 (0,018)
Berufsabschluss®
Uni/Promotion 0,050*** (0,008) 0,091 *** (0,013)
FH 0,018** (0,008) 0,044** (0,014)
Meister/Fachschule 0,014 (0,013) 0,039* (0,023)
Kein Abschluss -0,066*** (0,008) -0,019 (0,015)
Arbeitsmarktstatus®
Ang. Leiter / Geschéftsfiihrer 0,214%*** (0,017) 0,090*** (0,024)
leitende / hochg. Angestellte 0,069*** (0,008) -0,008 (0,013)
Beamte -0,148*** (0,010) 0,057* (0,032)
Facharbeiter -0,019* (0,010) -0,075*** (0,019)
sonst. Arbeiter 0,000 (0,014) -0,089*** (0,025)
Selbststandig 0,057*** (0,010) 0,156*** (0,018)
Avrbeitslos 0,244%** (0,010) 0,141*** (0,015)
nicht erwerbstétig 0,022** (0,008) 0,099*** (0,015)
Haushaltsnettoeinkommen?
unter 1000 EUR -0,007 (0,010) -0,163*** (0,022)
1000 EUR bis unter 2000 EUR 0,005 (0,008) -0,080*** (0,017)
2000 EUR bis unter 3000 EUR -0,012 (0,008) -0,041** (0,018)
Ostdeutschland -0,028** (0,009) 0,018 (0,017)
Raumordnungsregion®
verdichtete ROR 0,002 (0,007) 0,000 (0,013)
hochverdichtete ROR 0,021** (0,009) -0,006 (0,017)
Kreisvariablen
Arbeitslosenquote 0,000 (0,001) -0,005** (0,002)
In (BIP) 0,009** (0,003) 0,007 (0,005)
Beobachtungen 32.376 11.268
Pseudo R? 0,143 0,055

Referenzkategorien: 1) deutsch, 2) Lehre, 3) sonstige Angestellte, 4) 3000 EUR und mehr, 5) landli-
che ROR; weitere Kontrollvariablen: fehlende Angabe HH-Einkommen, fehlende Angabe ALQ ,
fehlende Angabe BIP, sekundarstatistisches Interview, Befragungsjahr.

Quelle: KFW-Griindungsmonitor 2008-2010 (Berechnungen des ZEW).
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Marktneuheit)
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keine Realisierung

Realisierung ohne

Realisierung mit

Marktneuheit Marktneuheit

marg. Effekt  Std.f.  marg. Effekt  Std.f. marg. Ef- Std.f.
Weiblich 0,012 (0,009)  -0,012 (0,009) 0001 (0,004
Alter 0,002%** (0,000) -0,001*** (0,000) 0,000 (0,000)
Nationalitat®
deutsch durch Einburgerung 0,043**  (0,018)  -0,045**  (0,017) 0,002 (0,009)
auslandisch 0,026 (0,018)  -0,025 (0,018)  -0,001 (0,008)
Berufsabschluss®
Uni/Promotion -0,091%** (0,013)  0,072*** (0,013)  0,019**  (0,006)
FH -0,043**  (0,014)  0,037**  (0,014) 0,006  (0,006)
Meister/Fachschule -0,036 (0,024)  0,039*  (0,023) -0,002 (0,010)
Kein Abschluss 0,020 (0,015) -0,017 (0,014) -0,003 (0,006)
Arbeitsmarktstatus®
Ang. Leiter / Geschaftsfihrer | -0,087*** (0,024)  0,061**  (0,023)  0,026**  (0,012)
leitende / hochg. Angestellte 0,008 (0,013) -0,016 (0,013) 0,009 (0,006)
Beamte -0,055*  (0,032) 0,049 (0,031) 0,006 (0,013)
Facharbeiter 0,074***  (0,019) -0,067***  (0,018) -0,007 (0,008)
sonst. Arbeiter 0,093*** (0,025) -0,101*** (0,023) 0,008 (0,012)
Selbststandig -0,152*** (0,018)  0,116*** (0,018)  0,036*** (0,009)
Arbeitslos -0,140%** (0,015)  0,122*** (0,015)  0,018**  (0,007)
nicht erwerbstatig -0,007*** (0,015)  0,076*** (0,014)  0,021**  (0,007)
Haushaltsnettoeinkommen®
unter 1000 EUR 0,169***  (0,022) -0,142***  (0,022) -0,027**  (0,012)
1000 EUR bis unter 2000 0,081*** (0,017) -0,066*** (0,018) -0,015 (0,010)
2000 EUR bis unter 3000 0,042**  (0,018)  -0,021 (0,018)  -0,021**  (0,010)
Ostdeutschland -0,018 (0,017) 0,015 (0,017) 0,004 (0,008)
Raumordnungsregion®
verdichtete ROR 0,000 (0,013) 0,008 (0,013)  -0,008 (0,007)
hochverdichtete ROR 0,007 (0,017) 0,009 (0,016) -0,017**  (0,008)
Kreisvariablen
Arbeitslosenquote 0,005%*  (0,002) -0,004**  (0,002) -0,002**  (0,001)
In (BIP) -0,007 (0,005) 0,004 (0,005) 0003  (0,003)
Beobachtungen 11.212
Pseudo R? 0.047

Referenzkategorien: 1) deutsch, 2) Lehre, 3) sonstige Angestellte, 4) 3000 EUR und mehr, 5) landli-
che ROR; weitere Kontrollvariablen: fehlende Angabe HH-Einkommen, fehlende Angabe ALQ ,
fehlende Angabe BIP, sekundérstatistisches Interview, Befragungsjahr.
Quelle: KFW-Griindungsmonitor 2008-2010 (Berechnungen des ZEW).
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Abb. 2-16: Effekt des Alters auf die Wahrscheinlichkeit der
Realisierung von Selbststandigkeitsplanen
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Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2008-2010 (Berechnungen des ZEW).

Hinsichtlich des soziodemographischen Faktors ,,Nationalitat” kénnen die de-
skriptiven Ergebnisse bestatigt werden. Migranten mit deutschem Pass haben
ceteris paribus eine um 4,6 Prozentpunkte hohere Wahrscheinlichkeit eine
Selbststandigkeit zu planen als Deutsche ohne Migrationshintergrund. Migran-
ten ohne deutschen Pass haben sogar eine um 9,4 Prozentpunkte hohere Wahr-
scheinlichkeit in den letzten 36 Monaten Grundungspldne gehegt zu haben.
Diese, nach Kontrolle anderer planungsrelevanter Faktoren wie Humankapital,
Arbeitsmarktstatus und Finanzierungsressourcen, héhere Neigung von Migran-
ten eine selbststdndige Tatigkeit ernsthaft in Erwégung zu ziehen kann ihre
Ursache unter anderem in kulturellen Unterschieden haben. Die Verbreitung
von selbststandiger Tatigkeit in einem Land, die in anderen Nationen in der
Regel hoher ist als in Deutschland, kann auch noch nach einigen Jahren der
Ansassigkeit in Deutschland durch die Pflege des eigenen kulturellen Hinter-
grunds und der Vermittlung von Rollenbildern durch Verwandte und Peers die
individuelle Selbststdndigskeitsneigung einer Person beeinflussen. Brixy et al.
(2011) stellen z.B. fest, dass Migranten haufiger Personen kennen, die sich in
den letzten zwei Jahren selbststdndig gemacht haben. Diese Peer-Effekte gelten
in der Literatur der Grundungsforschung als wichtige Treiber des Wunsches
nach einer selbststandigen Tatigkeit (Davidsson, 1995). Ferner kann angenom-
men werden, dass sich fir Migranten in bestimmten Nischen zusétzliche Mog-
lichkeiten einer selbststandigen Té&tigkeit ergeben. Bei hinreichender GroRe der
Minderheitengruppe entsteht im Allgemeinen eine kulturspezifische Nachfrage
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z.B. nach Nahrungsmitteln, Ubersetzungs-, Beratungs- oder Vermittlungs-
dienstleistungen oder auch kulturellen Angeboten (Brixy et al., 2011). Ebenso
ist zu vermuten, dass, auch bei gleichem Bildungsstand und Arbeitsmarktstatus,
die Opportunitatskosten einer selbststdndigen Tatigkeit bei Migranten geringer
als bei Einheimischen sind. Aufgrund von mdglichen Sprachdefiziten, Aner-
kennung auslandischer Bildungsabschliisse oder auch Diskriminierung sind die
Perspektiven von Migranten auf dem Arbeitsmarkt selbst bei gleicher Qualifi-
kation in der Regel schlechter als fir Einheimische. So stellt z.B. eine Studie
der OECD fest, dass selbst bei Korrektur fur Bildungsunterschiede auch Kinder
von Migranten signifikant schlechtere Chancen auf dem Arbeitsmarkt haben,
insbesondere wenn diese aus Landern wie der Tirkei oder Marokko kommen
(Liebig und Widmaier, 2009).

Berufsabschluss

In der Logit-Regression ist ein eindeutig positiver Zusammenhang zwischen
Bildungsniveau und Planungswahrscheinlichkeit zu erkennen. Gegenuber der
Referenzkategorie ,,Lehre” haben Hochschulabsolventen eine um 5 Prozent-
punkte héhere Planungswahrscheinlichkeit, Fachhochschulabsolventen eine um
1,8 Prozentpunkte hohere Planungswahrscheinlichkeit. Interessanterweise un-
terscheiden sich Personen mit Meistertitel nicht von Personen mit einfacher
betrieblicher Ausbildung, wahrend in den deskriptiven Analysen unter Perso-
nen mit Meistertitel die hochste Planungsquote festzustellen war. Dies zeigt den
Nutzen der zusatzlichen multivariaten Analyse. Ursdchlich flr eine erhohte
Planungsquote unter Meistern ist nicht der Meistertitel per se, sondern Charak-
teristika, die mit dem Meistertitel positiv korreliert sind, z.B. das Alter, das
Geschlecht oder der Arbeitsmarktstatus. Wahrend in der deskriptiven Analyse
keine geringe Planungsquote unter Personen ohne Berufsausbildung festzustel-
len war, sehen wir in der multivariaten Analyse einen deutlich negativen ceteris
paribus Effekt. Verglichen mit der Kategorie ,,Lehre” haben Personen ohne
Berufsausbildung im Mittel eine um 6,6 Prozentpunkte geringere Wahrschein-
lichkeit eine selbststdndige Tatigkeit in den letzten 36 Monaten in Erwédgung
gezogen zu haben. Dieser im Vergleich zu den deskriptiven Analysen deutlich
negative Effekt ist dadurch zu erkléren, dass Personen ohne Berufsausbildung
auch mit grolRerer Wahrscheinlichkeit arbeitslos sind. VVon der Arbeitslosigkeit
geht aber ein eindeutig positiver Effekt auf die Planungswahrscheinlichkeit aus,
so dass sich in einer univariaten Analyse diese Effekte gegenseitig aufheben
kodnnen.

31

ZEW “kfw

BANKENGRUPPE



ZEW “kFw

BANKENGRUPPE

»Wachstumsbedingungen bzw. Wachstumshemmnisse fur junge Unternehmen*

Hinsichtlich der Realisierung eines VVorhabens stellen wir einen eindeutig posi-
tiven Zusammenhang zwischen Bildungsniveau und Realisierungswahrschein-
lichkeit fest, der so deutlich in den deskriptiven Auswertungen nicht erkennbar
war. So liegt die Wahrscheinlichkeit ein Vorhaben ohne Marktneuheit zu reali-
sieren fir Hochschulabsolventen um 7,2 Prozentpunkte hoher als bei Personen
mit betrieblicher Ausbildung, die Wahrscheinlichkeit ein VVorhaben mit Markt-
neuheit zu realisieren steigt um 1,9 Prozentpunkte (siehe Tab. 2-2). Auch der
Meistertitel 1&sst die Wahrscheinlichkeit einer Realisierung ohne Marktneuheit
leicht ansteigen (3,9 Prozentpunkte).

Der im multivariaten Modell gefundene positive Zusammenhang zwischen
formalem Bildungsabschluss und Planungswahrscheinlichkeit auf der einen und
Realisierungswahrscheinlichkeit auf der anderen Seite lasst erkennen, dass
nicht allein die mit htherem Bildungsstand einhergehende bessere Finanzie-
rungssituation (diese wurden im multivariaten Modell separat beriicksichtigt),
sondern insbesondere das umfangreichere Wissen in starkerem Mal3e Ideen fiir
Produkte und Dienstleistungen generiert. Des Weiteren haben Planer mit hohe-
rem Bildungsstand auch die Fahigkeiten diese Ideen in die Tat umzusetzen und
damit hohere Realisierungswahrscheinlichkeiten als Planer mit niedrigem for-
malem Bildungsstand. Vor dem Hintergrund des demografischen Wandels und
einer dadurch langfristig zu erwartenden Verringerung der Griindungsaktivita-
ten ist damit die Bildungspolitik auch im Rahmen der Erneuerung des Unter-
nehmensbestands und Durchsetzung von technologischen Innovationen durch
Unternehmensgrindungen ein wichtiges Handlungsfeld. So konnte bereits eine
Simulationsstudie von Gottschalk und Theuer (2008) zeigen, dass ein Anstieg
des Akademikeranteils auf 26 % der Erwerbspersonen bis zum Jahr 2050 die
prognostizierten Grindungszahlen fir das Jahr 2050 im Vergleich zum Aus-
gangsszenario signifikant erhoht.

Arbeitsmarktstatus

Der Arbeitsmarktstatus einer Person hat einen sehr deutlichen Effekt sowohl
auf deren Planungs- als auch deren Realisierungswahrscheinlichkeit. Vergli-
chen mit sonstigen Angestellten haben Arbeitslose eine um 24,4 Prozentpunkte
hohere Planungswahrscheinlichkeit. Der Effekt bei Betrachtung von angestell-
ten Leitern bzw. Geschéftsfuhrern liegt mit 21,4 Prozentpunkten in einer ahnli-
chen GroRRenordnung. Am anderen Ende des Spektrums ist die Planungswahr-
scheinlichkeit bei Beamten um 14,8 Prozentpunkte niedriger als bei sonstigen
Angestellten. Die Realisierungswahrscheinlichkeit, insbesondere der Realisie-
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rung mit Marktneuheit, ist bei Selbststandigen am hochsten (+ 11,6 bzw. 3,6
Prozentpunkte). Interessanterweise bedeutet eine Selbststandigkeit, die aus der
Arbeitslosigkeit gestartet wurde, nicht zwangslaufig, dass es sich nicht um ein
innovatives Geschaftskonzept handeln kann. Arbeitslose haben einen um 12,2
Prozentpunkte hohere Realisierungswahrscheinlichkeit ohne Marktneuheit als
sonstige Angestellte, aber gleichzeitig auch eine um 1,8 Prozentpunkte héhere
Realisierungswahrscheinlichkeit mit Marktneuheit. Ahnliches ist fir nicht Er-
werbstétige zu beobachten. Auch die Chance einer Realisierung mit und ohne
Marktneuheit liegt fur angestellte Geschéftsfihrer héher als fiir sonstige Ange-
stellte. Leitende Angestellte und Beamte unterscheiden sich in ihrer Realisie-
rungswahrscheinlichkeit im multinominalen Modell, das die Realisierung nach
ihrem Innovationsgehalt unterscheidet, nicht von sonstigen Angestellten. Fach-
arbeiter und sonstige Arbeiter weisen hingegen signifikant geringere Realisie-
rungswahrscheinlichkeiten auf.

Finanzierungsressourcen

Auf die Planungswahrscheinlichkeit hat das Nettohaushaltseinkommen keinen
statistisch signifikanten Einfluss, wohl aber auf die Realisierungswahrschein-
lichkeit. Personen mit einem Haushaltsnettoeinkommen von mehr als 3000
EUR haben die groiten Chancen, ihre Plane auch zu realisieren. Die Realisie-
rungswahrscheinlichkeit fir die Einkommenskategorie ,,2000 EUR - unter
3000 EUR* liegt bereits 4,1 Prozentpunkte niedriger, die der Einkommenskate-
gorie ,,1000 EUR bis unter 2000 EUR* liegt 8 Prozentpunkte niedriger und die
der Einkommensklasse ,,unter 1000 EUR" liegt 16,3 Prozentpunkte niedriger.
Da innovative Markteintritte meist auch hohere finanzielle Investitionen impli-
zieren, ist es auch nicht uberraschend, dass, verglichen mit der hochsten Ein-
kommensklasse, die Wahrscheinlichkeit einer Realisierung mit Marktneuheit in
der niedrigsten Einkommenskategorie um 2,7 Prozentpunkte geringer ist. Die-
ser Umstand ist insbesondere vor dem Hintergrund interessant, dass im mul-
tivariaten Modell durch die Einbeziehung des Bildungsstands in gewissem Mal3
die Qualitat der Geschiftsidee beriicksichtigt wurde. Ahnlich erfolgsverspre-
chende Projekte haben demnach geringere Realisierungschancen, wenn die
potenziellen Grlnder einen geringeren eigenen Finanzierungsspielraum haben.
Dies stltzt die These, dass bei der Umsetzung eines Selbststandigkeitsvorha-
bens hdufig finanzielle Restriktionen auftreten, die, wenn eine Person sie nicht
durch eigenes Vermogen lockern kann, die tatsdchliche Umsetzung eines
Grindungsvorhabens unter Umstanden stark behindern.
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Griundungsumfeld

Fur die regionalen Kontrollvariablen wird festgestellt, dass selbst nach Kontrol-
le fur soziodemographische und soziobkonomische Faktoren, regionale Ar-
beitslosenquote, Bruttoinlandsprodukt und Urbanisierung, die Planungsquote in
Ostdeutschland geringer ist (-2,8 Prozentpunkte). Auf die Realisierungswahr-
scheinlichkeit wirkt sich ein Wohnsitz in Ostdeutschland jedoch nicht aus. Die
Planungswahrscheinlichkeit ist in hochverdichteten Raumordnungsregionen
und wirtschaftsstarken Regionen leicht hoher, die Realisierungswahrschein-
lichkeit ist davon kaum betroffen. Jedoch lasst eine héhere regionale Arbeitslo-
senquote die Realisierungswahrscheinlichkeit sinken. Das deutet darauf hin,
dass viele Vorhaben ein eher regionales Geschéaftskonzept verfolgen. Gibt es
dann Zweifel an der Absetzbarkeit der Produkte, weil die Arbeitslosigkeit in
der Region hoch ist, wird ein Vorhaben moglicherweise verschoben oder ganz
abgebrochen.

2.1.3 Schwierigkeiten und Bedenken im Grindungsprozess

Mit den deskriptiven und multivariaten Analysen des KfW-Griindungsmonitors
wurde gezeigt, dass ein groRer Anteil derjenigen, die ernsthaft mit dem Gedan-
ken gespielt haben sich in Deutschland selbststdndig zu machen, ein derartiges
Vorhaben nicht umsetzt. In dieser Gruppe haben 37 % ihr Vorhaben bereits
abgebrochen. Diese Personengruppe wird im Folgenden als ,verhinderte*
Grunder bezeichnet. Haufig wurde der Plan, eine selbststdndige Tétigkeit auf-
zunehmen schon in der Phase der Ideenfindung wieder aufgegeben (siehe Abb.
2-17). 48 % haben ihr Vorhaben bereits in dieser Phase wieder aufgegeben.
Rund 39 % der verhinderten Grunder gaben das VVorhaben wahrend bzw. nach
der Durchfuhrung einer konzeptionellen (Machbarkeits-)Prufung auf. Nur 13 %
der verhinderten Griinder hatten bereits erste organisatorische Schritte unter-
nommen.

Die verhinderten Griinder und die Personen, die in den vergangenen 36 Mona-
ten eine selbststdndige Tatigkeit aufgenommen haben wurden im Rahmen des
KfW-Griindungsmonitors auch zu den Schwierigkeiten und ihren Bedenken
befragt, die im Laufe des Grundungsprozesses aufgetreten sind.
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Abb. 2-17:  Phase der Planaufgabe

B |[deenfindung

B konzeptionelle
(Machbarkeits-) Prifung

bereits erste
organisatorische Schritte

Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2008-2010 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Aufgetretene Schwierigkeiten

Unter den Schwierigkeiten, denen Neuselbststandige und verhinderte Grinder
im Griindungsprozess begegneten, waren Finanzierungsschwierigkeiten mit
38 % am hé&ufigsten vertreten. Deutlich ist der Unterschied zwischen denen zu
sehen, die ihr VVorhaben realisiert haben und denen, die ihre Selbststandigkeits-
pléane wieder aufgegeben haben. Wéhrend 51 % der verhinderten Griinder auf
Finanzierungsschwierigkeiten gestoRen sind, hatten nur 20 % der Personen, die
mit einer Marktneuheit ihre Selbststandigkeit begonnen haben, und 17 % derje-
nigen, die ohne Marktneuheit eine selbststdndige Téatigkeit aufgenommen ha-
ben, Finanzierungsschwierigkeiten im Griindungsprozess. Ahnlich starke Un-
terschiede zwischen verhinderten Griindern und denen, die ihre Selbststandig-
keitsplane realisiert haben, traten bei der Suche nach geeigneten Mitgriindern
bzw. Teampartnern auf. Flr Personen, die mit oder ohne Marktneuheit den
Schritt in die Selbststandigkeit gewagt haben, stellte die Suche nach geeigneten
Mitgriindern oder Teampartnern keine wesentliche Schwierigkeit dar (7 % resp.
5 %). Fast ein Viertel der verhinderten Grunder (22 %) sind jedoch auf Schwie-
rigkeiten bei der Suche nach geeigneten Mitgriindern gestoRen. Ahnlich starke
Unterschiede zwischen verhinderten Griindern und tatsachlich in die Selbst-
standigkeit eingetretenen Personen lassen sich hinsichtlich burokratischer Hr-
den und Verzogerungen, des Nichterhalts offentlicher Férderung oder des Fin-
dens geeigneter Mitarbeiter nicht feststellen. Es sticht jedoch insgesamt der
hohe Anteil derer ins Auge, die Uber birokratische Hirden und Verzogerungen
klagen (29 %). Insgesamt spiegelt dies die Wertung des aktuellen Doing-
Business-Berichts der Weltbank (Weltbank, 2010) wider. Hinsichtlich gesetzli-
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cher Bedingung zur Eréffnung eines Unternehmens rangiert Deutschland nur
auf dem 88. von 183 Platzen®.,

Abb. 2-18: Auftreten von Schwierigkeiten im Grindungsprozess

Finanzierungsschwierigkeiten
Birokratische Hiirden und Verzégerungen
Auftragsaquise/Kundenkontakte schwierig

Keine geeigneten Mitgriinder/Teampartner
Nichterhalt 6ffentl. Férderung
Keine geeigneten Mitarbeiter
Keine geeigneten Lieferanten

Sonstige Schwierigkeiten

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

mmm verhinderte Grinder I Eintritt ohne Marktneuheit

 Eintritt mit Marktneuheit ==insg.

Quelle: KfFW-Griindungsmonitor 2008-2010 (Berechnungen des ZEW, Mehrfachnennungen méglich,
hochgerechnete Werte).

Der Doing-Business-Bericht hebt aber auch die Verbesserungen in den Geneh-
migungsprozessen der letzten Jahre, wie die Einflihrung der Rechtsform der

® Hinsichtlich des Doing-Business-Rangs insgesamt, der neben dem Start eines Unterneh-
mens noch 8 weitere Kategorien, wie z.B. die Durchsetzbarkeit von Vertrdgen (Rang 6) und
die Versorgung mit Fremdkapital (Rang 15), umfasst, nimmt Deutschland erfreulicherweise
immerhin Platz 22 ein.
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Unternehmergesellschaft oder die Verbesserungen hinsichtlich der Verwen-
dung von Online-Verfahren, hervor. Insbesondere Neuselbststandige, die mit
einer Marktneuheit eingetreten sind, waren uberdurchschnittlich hdufig von
Problemen hinsichtlich der Auftragsakquise und des Kundenkontakts betroffen
(33 %).

Dieser Umstand ist auch nicht weiter verwunderlich, da die Einfihrung echter
Marktneuheiten nicht zwangslaufig mit einem Verkaufserfolg verbunden sein
muss. Gerade bei neuen Produkten und Dienstleistungen mag die vorherige
Abschétzung der Marktnachfrage und Kundenakzeptanz schwierig sein, so dass
diese Grinder im Durchschnitt hdufiger auf Probleme bei der Auftragsakquise
stoRen. Auch andere Studien stellten wiederholt bei neu gegriindeten Unter-
nehmen Probleme bei der Akzeptanz auf Absatzmarkten fest (Block et al.,
2008; Mellewigt et al., 2006; Klandt und Daniels, 2001). Von Problemen auf
Beschaffungsmarkten war nur ein geringer Anteil von Neuselbststdndigen be-
troffen (5 % resp. 4 %). Wenn auch 9 % der verhinderten Griinder anfiihrten,
keine geeigneten Lieferanten gefunden zu haben, sind Probleme auf Beschaf-
fungsmérkten insgesamt von den hier aufgefiihrten Schwierigkeiten diejenigen
mit der geringsten Bedeutung. Auch das IfM-Grindungspanel konnte bereits
feststellen, dass wéhrend der Griindungsvorbereitung Probleme auf der Liefe-
rantenseite von geringerer Bedeutung waren (Kay et al., 2007).

Abb. 2-19 stellt die Relevanz von Finanzierungsschwierigkeiten noch einmal
im Detail dar. Die genauere Betrachtung der einzelnen Arten von Finanzie-
rungsschwierigkeiten unterstltzt die schon in den vorhergehenden Abschnitten
festgestellte Bedeutung eigener finanzieller Ressourcen im Griindungsprozess.
Insgesamt fuhrten 39 % aller verhinderten Griinder an, dass die eigenen Fi-
nanzmittel nicht flr eine Griindung ausreichten. Unter den Neuselbststandigen
mit und ohne Marktneuheiten fiihrten diese Art der Finanzierungsschwierigkei-
ten nur 9 % resp. 8 % an. Auch hatten, verglichen mit den Neuselbststandigen,
die verhinderten Griinder hdufiger Probleme bei der Fremdkapitalfinanzierung,
sei es, dass sie einen Bankkredit gar nicht, in zu geringem Umfang oder nur zu
schlechten Konditionen erhalten haben. Von den Neuselbststdndigen waren
innovative Grunder etwas h&ufiger auf Finanzierungsrestriktionen durch
Fremdkapitalgeber gestoRen als Selbststandige, die ohne Marktneuheit einge-
treten sind. So hatten 8 % der innovativen Griinder einen Bankkredit gar nicht
erhalten und nur 6 % der Grinder ohne Marktneuheit. 5% der innovativen
Grinder stieRen auf das Problem einen Bankkredit nur in zu geringem Umfang
angeboten bekommen zu haben, wahrend nur 2 % der Grinder ohne Marktneu-
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heit von diesem Problem betroffen waren. Andere Arten von Finanzierungs-
schwierigkeiten, wie Problemen mit Fordermitteln oder alternativen Finanzie-
rungsformen, spielen eine eher untergeordnete Rolle.

Abb. 2-19:  Finanzierungsschwierigkeiten im Detalil

Eigene Finanzmittel reichten nicht aus

Bankkredit gar nicht erhalten

Bankkredit nur zu schlechten Konditionen
erhalten

Bankkredit in zu geringem Umfang erhalten

BA-Mittel nicht erhalten

Offentliche Férderkredite nicht erhalten

Schwierigkeiten mit alternativen F.formen

Sonstige Finanzierungsschwierigkeiten

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%
mmm verhinderte Griinder I Eintritt ohne Marktneuheit

 Eintritt mit Marktneuheit === insg.

Quelle: KfFW-Griindungsmonitor 2008-2010 (Berechnungen des ZEW, Mehrfachnennungen méglich,
hochgerechnete Werte).

Die Rolle von Bedenken im Grindungsprozess

Neben konkreten Schwierigkeiten konnen auch subjektive Wahrnehmungen ein
wesentlicher Faktor bei der Grindungsentscheidung sein (Kollinger et al.,
2007). Eigene Bedenken uber die Erfolgsaussichten des Projekts und die Angst
zu scheitern wirken dabei hdufig grindungshemmend (Wagner, 2005). Dass
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insbesondere die Bedenken bei verhinderten Grundern sehr stark ausgepragt
sind, zeigt Abb. 2-20. Jede Art von Bedenken trat bei den verhinderten Griin-
dern haufiger auf als bei denen, die ihr Vorhaben auch realisiert haben. Dies ist
aufgrund des ex-post bias beim Bericht Uber Schwierigkeiten auch zu erwarten.
Interessant sind hier vor allem die Unterschiede in der Differenz zum Anteil der
Nennung der jeweiligen Schwierigkeiten von Personen, die ihr VVorhaben reali-
siert haben. Insbesondere scheinen Bedenken wegen eines zu hohen finanziel-
len Risikos Personen mit Griindungspléanen von einer Realisierung abzuhalten.
Rund 64 % aller verhinderten Grunder gab an, dass diese Bedenken dazu ge-
fihrt haben, die geplante Grindung zu verwerfen. Im Vergleich dazu hatten nur
21 % der Neuselbststandigen ohne Marktneuheiten und 23 % der Neuselbst-
stdndigen mit Marktneuheiten solche Bedenken im Verlauf des Griindungspro-
zesses. An zweiter Stelle rangiert die Angst vor einem sozialen Abstieg im Fal-
le des Scheiterns. 47 % der verhinderten Grinder benannten dies als einen
Grund fir die Planaufgabe. Unter Griindern ohne Marktneuheit war diese Angst
noch bei 24 % Thema, wahrend nur 15 % der Griinder mit Marktneuheit dieses
Problem benannten. Eine ausgeprégte Risikoaversion ist demzufolge eindeutig
in der Gruppe der verhinderten Griinder auszumachen. Inwiefern die tatsachli-
che Gefahr des moglichen sozialen Abstiegs mit den subjektiven Empfinden
dieser Personen (bereinstimmt, lasst sich auf Basis dieser Auswertungen nicht
feststellen. Wéhrend die Angst vor einem sozialen Abstieg eine starke subjekti-
ve Komponente enthalt, hangen Bedenken aufgrund fehlender fachlicher Quali-
fikationen, fehlender kaufmannischer Kenntnisse, wegen zu hohen Alters oder
einer nicht ausgereiften Idee zwar von der Einschdtzung der Befragten ab, sind
aber auch auf objektive Tatbestdnde wie Inhalt und Art der Ausbildung oder
das Alter zuriickzufuhren. Wenn schon die Person selbst Bedenken hinsichtlich
der eigenen Qualifikation oder Griindungsidee hat, dann sind diese Bedenken
ernsthaft vor dem Hintergrund der objektiven Gegebenheiten zu priifen. Rund
35 % der verhinderten Grunder hatte (auch) Bedenken wegen der Vorteile einer
abhangigen Beschéftigung. Hier kommt die Bedeutung der Opportunitatskosten
der selbststandigen Téatigkeit wieder zum Tragen. Der Start einer selbststandi-
gen Tatigkeit bedeutet fiir Personen, die sich bislang in abhéngiger Beschafti-
gung befunden haben, ndmlich auch die Aufgabe der sich erarbeiteten Karrier-
echancen im bisherigen Job. Zumal konnten sich wahrend der Selbststandig-
keitsplanung Maoglichkeiten ergeben haben, die attraktiver als die (unsichere)
selbststandige Beschéftigung sind.
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Nicht nur verhinderte Grinder auch Personen, die eine selbststandige Téatigkeit
mit oder ohne Marktneuheit begonnen haben, hatten Bedenken, dass eine
Selbststandigkeit Partnerschaft oder Familie stark belasten kénnte. Wie bei
allen Bedenken, die im Griindungsprozess auftreten kénnen, ist diese Art von
Bedenken hier auch bei den verhinderten Griindern am starksten ausgepragt
(40 % vs. knapp 30 %). Ebenso betreffen konjunkturelle Sorgen in Zeiten der
Wirtschaftskrise zwar die verhinderten Grinder am stérksten (42 %), sind aber
auch deutlich unter Neuselbststandigen mit und ohne Markneuheiten verbreitet
(30 % resp. 26 %).

Abb. 2-20:  Bedenken im Grindungsprozess

Bedenken wegen zu hohen finanziellen Risikos
Angst vor soz. Abstieg bei Scheitern
Bedenken wegen konjunktureller Lage

Bedenken wegen hoher Belastung fiir Familie

Bedenken wegen Vorteilen abhangiger
Beschéftigung

Bedenken wegen nicht ausgereifter Idee
Bedenken wegen Fehlens kaufm. Kenntnisse
Bedenken wegen fehlender fachlicher Quali.

Bedenken wegen zu hohen Alters

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

mmm verhinderte Griinder E Eintritt ohne Marktneuheit

 Eintritt mit Marktneuheit ==—=insg.

Quelle: KfW-Griindungsmonitor (Berechnungen des ZEW).

Subjektiv empfundene Schwierigkeiten im Grindungsprozess lassen sich mit
Hilfe der Daten des GEM auch im internationalen Vergleich betrachten. Zwei
potenzielle Hemmnisfaktoren werden im Rahmen der Bevolkerungsbefragun-
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gen des GEM erhoben: Fahigkeiten und Erfahrungen, die notwendig sind, um
ein Unternehmen zu grunden, und die Angst zu scheitern. Abb. 2-21 zeigt fiir
die hier untersuchten Lander den Anteil der Personen, die nach eigenen Anga-
ben Uber die notwendigen Fahigkeiten und Erfahrungen zur Unternehmens-
grindung verfugen. In der Gruppe der Personen, die mit Griindungsaktivitaten
befasst sind (Nascent Entrepreneurs und Young Entrepreneurs), glauben rund
90 %, die zu einer Griindung notwendigen Fahigkeiten und Erfahrungen zu
besitzen. Dieser Anteil unterscheidet sich nicht zwischen der Gruppe der wer-
denden Griindern (Nascent Entrepreneurs) und der Gruppe der jungen Unter-
nehmer (Young Entrepreneurs).'°

In Deutschland liegt der Anteil der Personen mit Griindungsaktivitaten, die
Uber die zur Grundung notwendigen Fahigkeiten verfligen, auf einem ver-
gleichbaren Niveau wie in den EU-15-Staaten und in der OECD. In Bezug auf
die Fahigkeiten der Personen, die den Schritt in die Selbststandigkeit in jungs-
ter Zeit gewagt haben oder die zumindest planen, sich selbststdndig zu machen,
ist Deutschland im Vergleich zu anderen innovationsbasierten Landern folglich
nicht schlechter gestellt. Ein etwas anderes Bild ergibt sich bei einem Blick auf
die Fahigkeiten der Personen ohne aktuelle Griindungsaktivitaten. In der EU 15
und der OECD liegt der Anteil der Personen, die zwar aktuell nicht mit Griin-

19 Das auf Basis des KfW-Griindungsmonitors erzielte Ergebnis, dass verhinderte Griinder
deutlich haufiger mangelnde Qualifikationen oder Fahigkeiten als Griindungshemmnis
angeben als Personen, die ihre Grindungspléne auch realisieren, l&sst sich mit den Daten
des GEM nicht bestatigen. Zwar umfasst die Gruppe der Nascent Entrepreneurs auch Per-
sonen, die eine Grlindung planen, sie aber anschlieBend nicht umsetzen. Allerdings ist zu
bedenken, dass das GEM Griindungsplaner zum Zeitpunkt der jeweiligen Befragung identi-
fiziert, der Kf\W-Griindungsmonitor dagegen die Planungsaktivitéten in den drei Jahren vor
der Befragung abdeckt. Viele Griindungsplaner, die ihr Griindungsvorhaben schon nach
relativ kurzer Zeit in der Phase der Ideenfindung aufgegeben haben, wirden bei einer zeit-
punktbezogenen Betrachtung nicht als Planer klassifiziert (die Wahrscheinlichkeit, an ei-
nem Stichtag zu den Griindungsplanern zu gehdéren ist umso geringer, je kiirzer der Pla-
nungszeitraum ist). Dies kdnnte eine Ursache dafiir sein, dass im GEM keine Unterschiede
in den (subjektiv empfundenen) Grindungsfahigkeiten zwischen werdenden Griindern und
jungen Unternehmern zu beobachten sind. Daruber hinaus werden im Kfw-
Grindungsmonitor die verhinderten Griunder nach den Faktoren gefragt, die explizit zu
einem Abbruch gefiihrt haben. Die Planer im GEM befinden sich jedoch noch im Prozess
der Griindungsplanung und werden daher (noch) Uberzeugt sein, Uber die notwendigen
Féahigkeiten zu verfiigen, den Grundungsprozess erfolgreich abzuschlieRen. Diese Selbst-
einschétzung kann sich erst im weiteren Verlauf der Griindungsplanung als falsch erweisen,
sodass es zum Abbruch der Planung kommt. Die tatsdchlichen Grindungsféhigkeiten der
Nascent Entrepreneurs werden dadurch im GEM vermutlich tberschatzt.
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dungsaktivitaten befasst sind, die aber nach eigener Einschatzung dennoch tber
die fir eine Grundung notwendigen F&higkeiten verfligen, bei 42 %. In
Deutschland fallt dieser Wert mit 36 % um immerhin 6 Prozentpunkte niedriger
aus. Die (subjektiv empfundenen) unzureichenden Féahigkeiten unter den poten-
ziellen Grindern kdnnten ein Grund fur die im GEM zu beobachtenden unter-
durchschnittlichen Griindungsaktivitaten in Deutschland sein.

Abb. 2-21:  Grundungsféhigkeiten im internationalen Vergleich

89,1%
Deutschland

90,6%
EU 15

89,2%
OECD

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

M Early-Stage Entrepreneurial Activity

B ohne Griindungsaktivitat

Anmerkung: Griindungsaktivitaten 2004-2006
Quelle: Global Entrepreneurship Monitor (GEM), Adult Population Survey 2004-2006 (Berechnun-
gen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Der zweite Hemmnisfaktor, fur den im GEM internationale Vergleichsdaten
vorliegen, ist die subjektiv empfundene Angst zu scheitern, die eine Person
abhalten kann, ein Unternehmen zu griinden. Bei der Analyse der Angst zu
scheitern wird differenziert zwischen den Grindungsplanern (Nascent Entre-
preneurs) und den Personen, die zum Befragungszeitpunkt nicht in Griindungs-
aktivitdten involviert waren. Die Gruppe der jungen Unternehmer
(Young Entrepreneurs) wird nicht in diese Untersuchung einbezogen, da selbst
eine moglicherweise vorhandene Angst zu scheitern die jungen Unternehmer
nicht davon abgehalten hat, ihr Unternehmen zu griinden, d.h. die Angst zu
scheitern stellte fiir diese Gruppe keine bindende Restriktion dar.
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Unter den Nascent Entrepreneurs in Deutschland stimmen 16,5 % der Aussage
zu, dass die Angst zu scheitern sie abhalten wirde, ein Unternehmen zu griin-
den.* Im Vergleich dazu wiirden in der EU 15 und in der OECD durchschnitt-
lich rund 20 % der Nascent Entrepreneurs aus Angst zu scheitern ein Unter-
nehmen nicht griinden. Fur die werdenden Grinder in Deutschland ist die
Angst zu scheitern offenbar ein weniger relevantes Griindungshemmnis als fir
die werdenden Griinder in anderen L&ndern. Ganz anders ist die Situation unter
Personen ohne Griindungsaktivitidten. Gut 50 % der Personen die Deutschland,
die nicht in Griindungsaktivitaten eingebunden sind, sehen in der Angst zu
scheitern ein fir sie relevantes Griindungshemmnis. Konkret dirfte das fiir die-
se Gruppe bedeuten, dass sie aus Angst zu scheitern nicht mit der Planung einer
Grindung beginnt oder diese wegen ihrer Angst berhaupt nicht in Erwagung
zieht. Im Gegensatz dazu empfinden in den EU-15-L&ndern sowie in den
OECD-Staaten nur rund 40 % der Personen ohne aktuelle Grindungplane die

Abb. 2-22:  Angst zu scheitern im internationalen Vergleich

Deutschland
50,4%

EU 15

OECD

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
M Nascent Entrepreneurs B ohne Griindungsaktivitat

Anmerkung: Griindungsaktivitaten 2004-2006
Quelle: Global Entrepreneurship Monitor (GEM), Adult Population Survey 2004-2006 (Berechnun-
gen des ZEW, hochgerechnete Werte).

' Im Gegensatz zum KfW-Griindungsmonitor bezieht sich die Frage im GEM auf die
Angst zu scheitern an sich und nicht auf die Angst vor sozialem Abstieg im Falle des Schei-
terns.
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Angst zu scheitern als Grindungshemmnis. Wie schon beim Hemmnisfaktor
unzureichender Grindungsféhigkeiten sind in Deutschland die potenziellen
Grlnder (sprich Personen ohne aktuelle Griindungsaktivitaten) von der Angst
zu scheitern starker betroffen als die potenziellen Grunder in anderen Landern.
Wenn die Entscheidung zur Griindung aber erst einmal getroffen wurde und
Planungen zur Grindung aufgenommen wurden, sind unzureichende Fahigkei-
ten und die Angst zu scheitern kein gréReres Griindungshemmnis als in anderen
innovationsbasierten Okonomien.

2.1.4 Rahmenbedingungen flr Grindungen im internationalen
Vergleich

In den vorangegangenen Abschnitten wurden ausfuhrlich personenbezogene
Einflussfaktoren auf die Selbststandigkeitsentscheidung betrachtet wie Ge-
schlecht, Einkommen, unternehmerische Erfahrung oder subjektive Empfin-
dungen wie die Angst zu scheitern. Ob sich eine Person tatsachlich entschlief3t,
ein Unternehmen zu griinden, hangt jedoch zusétzlich von den politischen und
okonomischen Rahmenbedingungen ab. Hierzu z&hlen beispielsweise die Fi-
nanzierungsmaoglichkeiten fir Griinder, die 6ffentliche Infrastruktur oder das
Vorhandensein 6ffentlicher Forderprogramme. Zur Beurteilung der nationalen
Rahmenbedingungen fiir Griindungen wurden in jedem Teilnehmerland des
GEM mindestens 36 Expertenbefragungen durchgefthrt (National Expert Sur-
vey, NES). Die Experten stammen aus den Bereichen Wirtschaft, Wissenschaft
und Politik und wurden anhand eines international standardisierten Fragebo-
gens gebeten, Aussagen zu griindungsspezifischen Rahmenbedingungen auf
einer Likert-Skala von 1 (vollkommen falsch) bis 5 (vollkommen wahr) zu be-
urteilen. Die Daten der Expertenbefragungen wurden zu Indexzahlen fur jedes
Land aggregiert, die es ermdglichen, ein Profil der Starken und Schwéchen des
jeweiligen Landes als Standort neu gegrindeter Unternehmen aufzustellen und
dartiber hinaus die Profile verschiedener L&nder zu vergleichen. Im Landerbe-
richt Deutschland 2010 dokumentieren die Autoren der Studie die Ergebnisse
der deutschen Expertenbefragung und vergleichen die griindungsspezifischen
Rahmenbedingungen in Deutschland mit denen in anderen innovationsbasierten
Okonomien (Brixy et al., 2011). Im Folgenden wird die Analyse der Rahmen-
bedingungen aus dem L&nderbericht Deutschland 2010 zusammenfassend wie-
dergegeben. Der Schwerpunkt der Darstellung liegt dabei auf dem internationa-
len Vergleich der Rahmenbedingungen.
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Aus Sicht der deutschen Griindungsexperten liegen die Starken des Grindungs-
standorts Deutschland im Jahr 2010 in den Faktoren physische Infrastruktur,
6ffentliche Forderprogramme, Schutz des geistigen Eigentums und Verfugbar-
keit von Beratern und Zulieferern fur neue Unternehmen. Ein weiterer Stand-
ortvorteil ist aus Sicht der Experten, dass Nachfrager aus dem Unternehmens-
sektor in Deutschland Innovationen (neuen Produkten und Dienstleistungen)
eine hohe Wertschatzung entgegenbringen und dass das Thema Griindungen in
der Politik eine hohe Prioritét besitzt. Als Schwéchen des Griindungsstandorts
Deutschland identifizieren die Experten die schulische Vorbereitung auf unter-
nehmerische Selbststandigkeit, die gesellschaftlichen Werte und Normen (Kul-
tur), das Arbeitsangebot fiir neue und wachsende Unternehmen, Regulierungen
und Steuern, den Wissens- und Technologietransfer sowie die Finanzierungs-
moglichkeiten. Die beiden schwerwiegendsten Griindungshemmnisse sind nach
Expertenmeinung die griindungsbezogene schulische Ausbildung und die durch
Werte und Normen gepragte Grindungskultur.

Neben der Beurteilung der Rahmenbedingungen wurden die Griindungsexper-
ten auch nach ihrer Einschatzung verschiedener Dimensionen des Griindungs-
klimas gefragt. Wahrend auf der einen Seite die Experten gute Chancen fir
Unternehmensgrindungen in Deutschland sehen, wird die Grindungsmotivati-
on eher mittelmaRig beurteilt. Eine eindeutige Schwache Deutschlands sehen
die Experten in den Grindungsfahigkeiten der Bevolkerung, die sehr negativ
bewertet werden. Dieses Ergebnis korrespondiert mit der Einstufung der schuli-
schen Grindungsausbildung als schwerwiegendes Grindungshemmnis.

Das Profil der Starken und Schwéchen des Standorts Deutschland ist tber die
letzten Jahre betrachtet sehr stabil (Brixy et al., 2011). Daher kénnen die oben
genannten negativen Rahmenbedingungen als die Bereiche angesehen werden,
bei denen politischer Handlungsbedarf zur Abschwéachung dieser Griindungs-
hemmnisse besteht.

Fur den internationalen Vergleich der grindungsspezifischen Rahmenbedin-
gungen wird das von den deutschen Experten erstellte Profil der Starken und
Schwaéchen des Grundungsstandorts Deutschland in Relation zum Profil der
tbrigen innovationsbasierten Lander des GEM-Konsortiums gesetzt. Verein-
facht gesagt ist Deutschland bei einer spezifischen Rahmenbedingung dann
Uberdurchschnittlich gut positioniert, wenn der Indexwert, der die Beurteilung
dieser Rahmenbedingung durch die deutschen Experten widerspiegelt, tber
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dem Mittelwert der Indizes aus den Expertenbefragungen der tbrigen innovati-
onsbasierten Lander liegt.

Im internationalen Vergleich der Rahmenbedingungen ergibt sich fiir Deutsch-
land ein positives Bild: Bei 13 von 15 Rahmenbedingungen ist Deutschland
international Uberdurchschnittlich positioniert. Insbesondere bei &ffentlichen
Forderprogrammen und bei Prioritat und Engagement der Politik in Bezug auf
das Grindungsgeschehen liegt der deutsche Indexwert signifikant (ber den
Indexwerten verschiedener anderer Lander, einschlie3lich der USA und dem
Vereinigten Konigreich. Bei allen Rahmenbedingungen, die die deutschen Ex-
perten als Stérken des Grundungsstandorts Deutschland identifiziert haben, ist
Deutschland im Jahr 2010 Uberdurchschnittlich gut positioniert. Allerdings
Ubertrifft der deutsche Indexwert auch in einigen der Politikbereiche den
Durchschnitt der Referenzlander, welche von den deutschen Experten als
Schwaéchen des Standorts Deutschland Kklassifiziert wurden. Hierzu z&hlen der
Wissens- und Technologietransfer, die schulische und aulerschulische Grin-
dungsausbildung oder die Finanzierungsmdglichkeiten. In Bezug auf die Rah-
menbedingung Finanzierung muss einschrankend gesagt werden, dass der In-
dexwert fur Deutschland die Indizes gerade der L&nder signifikant Gbersteigt,
die von der Finanzkrise besonders hart betroffen sind (namentlich Island, Ir-
land, Griechenland und Spanien). Gleichwohl bleibt festzuhalten, dass nach
Meinung der Grundungsexperten die Finanzierungssituation fir Grindungen
im Jahr 2010 in keinem Land statistisch signifikant besser war als in Deutsch-
land.

Einen unterdurchschnittlichen Indexwert weist Deutschland im Hinblick auf die
gesellschaftlichen Werte und Normen (Kultur) sowie bei der Wertschatzung
neuer Produkte und Dienstleistungen aus Konsumentensicht auf. Auch die
Grindungsmotivation und die Grindungsféahigkeiten als zwei Dimensionen des
Grindungsklimas wurden von den deutschen Experten nicht nur als Schwéchen
des Standorts Deutschland charakterisiert, ihre Indizes nehmen auch im interna-
tionalen Vergleich Werte unterhalb des Durchschnitts der innovationsbasierten
Volkswirtschaften ein.

Insgesamt machen die Ergebnisse deutlich, dass Deutschland im internationalen
Vergleich Uber relativ gute Rahmenbedingungen verfligt. Trotzdem sind in
Deutschland seit vielen Jahren nur unterdurchschnittliche Griindungsaktivitaten
zu beobachten (vgl. Abb. 2-2). Das deutet darauf hin, dass die in Deutschland
durchaus gegebenen Chancen nicht genutzt und die fur (potenzielle) Grinder
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vorhandenen Ressourcen nicht hinreichend erschlossen werden. Ein weiteres
Ergebnis des internationalen Vergleichs lasst erkennen, dass die von den deut-
schen Experten betonten Schwéchen in den Bereichen Finanzierung und Grin-
dungsausbildung kein spezifisch deutsches Problem sind, sondern in vielen
innovationbasierten Okonomien auftreten. Doch auch wenn Deutschland bei-
spielsweise bei der Rahmenbedingung Grindungsausbildung besser positioniert
ist als andere Lander, sollte ,,dieser Umstand [...] nicht tber den Handlungsbe-
darf zur Verbesserung der griindungsbezogenen Ausbildung hinwegtéuschen.
So birgt eine fundierte und praxisorientierte Grindungsausbildung das Potenzi-
al zur langfristigen Aufwertung der als Schwéchen identifizierten Griindungs-
fahigkeiten und -motivationen der Bevolkerung sowie zur nachhaltigen Entfal-
tung einer Kultur der unternehmerischen Selbststandigkeit” (Brixy et al., 2011,
S.26). Analog l&sst sich fir die Rahmenbedingungen Finanzierung oder Wis-
sens- und Technologietransfer argumentieren, wo zumindest aus Sicht der deut-
schen Experten Handlungsbedarf besteht.
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3 Entwicklung und Wachstum junger Unternehmen:
Hightech-Branchen, Spinoffs

Im vorherigen Kapitel wurden die Faktoren analysiert, die die Griindungsent-
scheidung von Personen beeinflussen, d.h., es wurde der Zeitraum von den ers-
ten Uberlegungen bis zur tatsachlichen Umsetzung der Griindungspline be-
trachtet. In diesem Kapitel soll es nun um die Analyse der Wachstumsbedin-
gungen von bereits gegrindeten Unternehmen in ihren ersten Lebensjahren
gehen. Wachstum wird dabei als Verédnderung der Anzahl Beschéftigter (inklu-
sive der Grlnder) zwischen zwei verschiedenen Jahren gemessen. Alternativ
kdme noch die Verénderung des Umsatzes in Betracht. Die Erfahrung hat aller-
dings gezeigt, dass Unternehmen in Befragungen, die Anzahl Beschéftigter
haufiger und zuverldssiger angeben als die Hohe des Umsatzes. Umsatzwachs-
tum und Beschaftigungswachstum sind jedoch korreliert, so dass sich die Ein-
flussfaktoren qualitativ nicht stark unterscheiden sollten.

Fur die Analysen dieses Kapitels wird das KfW/ZEW-Grindungspanel ver-
wendet. Das KfW/ZEW-Grindungspanel ist eine reprasentative Befragung von
jungen Unternehmen mit der Zielsetzung neu gegrindete Unternehmen Uber
einen Zeitraum von mehreren Jahren nachzuverfolgen und ihre Entwicklung
aufzuzeichnen. Es werden umfangreiche Informationen zum Unternehmen
selbst und zu den Grunderpersonen erhoben. Mit diesen Informationen l&sst
sich — auch unter Ausnutzung der Struktur des Datensatzes als Panel — bestim-
men, welche Faktoren sich positiv oder negativ auf das Wachstum von jungen
Unternehmen auswirken.

Es werden sowohl deskriptive Analysen als auch Schatzungen von Wachs-
tumsgleichungen durchgefihrt. Mit den deskriptiven Analysen werden in erster
Linie die Charakteristika der Unternehmen und die Verteilung der Wachstums-
raten herausgearbeitet. Bei den Wachstumsschédtzungen geht es vor allem da-
rum, aufzuzeigen, welche Faktoren sich positiv und welche sich negativ auf die
Beschaftigungsentwicklung von jungen Unternehmen auswirken. Beide Analy-
seansétze werden aber auch kombiniert, um zu einer Einschatzung zu kommen,
was die Ursachen fir ein geringes Wachstum sein konnten.

Die Analysen werden flr verschiedene Gruppen von Griindungen durchgefhrt,
um herauszufinden, ob die Wachstumsfaktoren gleichermalRen fir alle Griin-
dungen wirken oder ob verschiedene Teilgruppen von Griindungen unter-
schiedlich von einzelnen Faktoren betroffen sind. Im ersten Teil dieses Kapitels
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(Abschnitt 3.1) werden die Grindungen der Jahrgénge 2005 bis 2008 insgesamt
und aufgeteilt nach Hightech-Griindungen, Nicht-Hightech-Griindungen und
Unternehmen, die wachsen wollen betrachtet. Im zweiten Teil des Kapitels
(Abschnitt 3.2) geht es um Corporate Spinoffs, die akademischen Spinoffs und
Nicht-Spinoffs gegeniiber gestellt werden.

3.1 Wachstumsbedingungen: alle Grindungen insgesamt, Hightech-
Griundungen und Grundungen, die wachsen wollen

3.1.1 Deskriptive Analysen

In diesem Abschnitt wird zundchst die Verteilung der j&hrlichen Wachstumsra-
ten fur alle Grindungen und fur Hightech- und Nicht-Hightech-Unternehmen
beschrieben. Danach werden die Unternehmen, die wachsen wollen, charakteri-
siert.

Berechnet man die Verteilung der jahrlichen Wachstumsraten, ergibt sich ein
Bild wie in Abb. 3-1 dargestellt. Die j&hrlichen Wachstumsraten sind definiert
als die prozentuale Verénderung der Anzahl der Beschaftigten (inklusive Griin-
der) zwischen zwei verschiedenen Jahren: (Beschéftigte; — Beschéftigte..;)/ Be-
schéftigte,.;. Diese Abbildung zeigt Kerndichteschatzungen der Wachstumsra-
ten fur alle Griindungen (obere Hélfte) und aufgespalten fir Grundungen in
Hightech-Sektoren und Nicht-Hightech-Sektoren (untere Halfte)."? Es zeigt
sich, dass die Mehrzahl aller Unternehmen entweder Gberhaupt nicht wéchst
oder allenfalls einen geringen Beschaftigungszuwachs verzeichnet.® Interes-
santerweise gilt dies auch fir Grindungen in Hightech-Sektoren. Bei diesen
Grindungen besteht die Vermutung, dass sie ein besonderes Wachstumspoten-
zial haben, und dass ihre Grlinder sie auch mit Wachstumsambitionen errichten.
Wie sich aber zeigt, wachst auch die Mehrzahl der Grindungen in diesen Sek-
toren in den ersten Lebensjahren nicht oder nur wenig. Die geschatzte Dichte
von Griindungen in Hightech-Sektoren liegt fast deckungsgleich auf der ge-
schéatzten Dichte von Griindungen in Nicht-Hightech-Sektoren.

'2 Die Abgrenzung des Hightech-Sektors findet sich in Tab. 9-8 im Anhang.

3 Der zweite Ausschlag bei ,,1“ (=100%) erklart sich dadurch, dass viele Unternehmen sehr
klein, d.h., als Einzelunternehmer, starten. Wenn diese Unternehmen einen Mitarbeiter
einstellen, resultiert daraus gleich eine Wachstumsrate von 100%.
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Abb. 3-1: Verteilung der jahrlichen Wachstumsraten
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Anmerkung: oberes Perzentil jeweils nicht berlicksichtigt.
Quelle: KFIW/ZEW-Griindungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Hinter dieser Beobachtung kénnen zwei Grinde liegen. Auf der einen Seite
kann es sein, dass die Unternehmen ihr Wachstumspotenzial nicht ausschépfen
konnen, weil sie bestimmte Faktoren am Wachstum hindern. Auf der anderen
Seite ist es moglich, dass die Unternehmen gar nicht wachsen wollen. Aus Ge-
sprachen, die im Rahmen dieses Projektes mit Mitarbeitern von Venture Capi-
tal-Fonds stattgefunden haben, hat sich das Meinungsbild ergeben, dass in
Deutschland, im Gegensatz zu den USA, Unternehmen tendenziell eher nicht
mit dem Gedanken gegriundet werden, groles Wachstum zu erzielen und das
Unternehmen an die Borse zu bringen. Stattdessen ist das Ziel, selbstandig ar-
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beiten und mdglichst lange (unter Umstanden bis zur Rente) den eigenen Le-
bensunterhalt verdienen zu kdnnen. Mitarbeiter werden unter diesen Umstan-
den teilweise als Belastung empfunden, da sie es erforderlich machen, die Ak-
quisetatigkeiten auszudehnen, um die Finanzierung der Mitarbeiter sicher zu
stellen. Dies wird nicht gewiinscht, da dadurch Zeit von der eigentlichen Bear-
beitung des Projektes abgeht, was der eigentliche Grund ist, warum sich die
jeweiligen Personen selbstandig gemacht haben. Gleiches gilt flr die Abwick-
lung der burokratischen VVorgange, die mit der Beschéaftigung eines Mitarbeiters
verbunden sind.

Im KfW/ZEW-Grindungspanel wird nicht explizit danach gefragt, ob die Un-
ternehmen wachsen wollen oder nicht. Es lasst sich jedoch eine Variable bil-
den, mit der sich ein Wachstumswunsch approximieren lasst. Diese Variable ist
eine Kombination aus der Tatsache, ob ein Unternehmen tatsachlich gewachsen
ist, ob es Mitarbeiter entlassen hat oder nicht und ob es Probleme bei der Um-
setzung von Personalplénen hatte. Ein Unternehmen wird zu der Gruppe der
Grindungen ohne Wachstumsambitionen gerechnet, wenn es a) nicht gewach-
sen ist, kein Mitarbeiter das Unternehmen verlassen hat und es keine Probleme
bei der Umsetzung von Personalplédnen hatte oder wenn es b) Beschéftigung
abgebaut hat und keine Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen hatte.
Alle anderen Unternehmen wurden als Unternehmen, die wachsen wollen, klas-
sifiziert. Dies schlief3t nattrlich alle Unternehmen mit ein, die wachsen mussen,
weil sie unterhalb der minimal erforderlichen BetriebsgroRRe starten, um am
Markt bestehen zu kénnen. Wenn im Folgenden von Unternehmen, die wach-
sen wollen oder von Unternehmen mit Wachstumswunsch gesprochen wird,
dann sind damit sowohl Unternehmen gemeint, die freiwillig wachsen wollen
als auch Unternehmen, die gezwungen sind zu wachsen.

Nach der obigen Definition hatten 67 % der Unternehmen in mindestens einem
Jahr ihres Bestehen einen Wachstumswunsch.™ Es sieht also so aus, als ob die
Mehrzahl der Unternehmen zumindest ein wenig wachsen und nicht komplett
auf Mitarbeiter verzichten mochte. Gleichzeitig scheint ein bedeutender Teil
der Unternehmen in ihrem Wachstum aber auch gehemmt zu sein. 54 % der
Unternehmen, die wachsen wollen, berichten von Problemen bei der Umset-

14 Die Variable ,,Unternehmen will wachsen“ wurde fiir jedes Jahr bestimmt. Es wird also
auch abgebildet, dass ein Unternehmen in einem Jahr wachsen will, im Folgejahr aber
nicht.
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zung von Personalplanen in mindestens einem der Jahre, in dem sie wachsen
wollten.

Im Hinblick auf mdgliche Wachstumshemmnisse sind nattrlich die Unterneh-
men, die tatsachlich wachsen wollen, besonders relevant. Ein nicht vorhandener
Wachstumswunsch l&sst sich nur schwerlich durch politische Manahmen oder
Veranderungen der Rahmenbedingungen beeinflussen. Im Folgenden werden
deswegen die Unternehmen mit Wachstumswunsch den Unternehmen ohne
Wachstumswunsch gegenubergestellt, um die Charakteristika der Unterneh-
men, die wachsen wollen, im Vergleich zu denen, die nicht wachsen wollen,
herauszuarbeiten.

In Tab. 3-1 ist die Verteilung der beiden Gruppen von Unternehmen tber die
Branchen dargestellt. Es zeigt sich, dass es keine signifikanten Unterschiede
gibt. Die Unternehmen mit Wachstumswunsch verteilen sich fast genauso Gber
die Branchen wie die Unternehmen ohne Wachstumswunsch.

Tab. 3-1: Verteilung tber die Branchen

STW/HTW TDL WDL NTW SDL Handel Bau

Unternehmen mit Wachs-

tumswunsch 1,4 55 6,3 4.4 47,1 21,3 14,0 100,0
Unternehmen ohne Wachs- 10 6.0 6.1 36 493 220 121 1000
tumswunsch

Quelle: KFIW/ZEW-Griindungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Unternehmen ohne Wachstumswunsch werden jedoch haufiger als Ausweg aus
der Arbeitslosigkeit gegriindet oder weil es keine geeignete abhé&ngige Beschéaf-
tigungsmoglichkeit gibt (Abb. 3-2). Knapp ein Viertel (24 %) der Unternehmen
ohne Wachstumswunsch geben an, dass sie keine Alternative zur Griindung
gehabt haben. Dabei wurden 20 % der Unternehmen direkt aus der Arbeitslo-
sigkeit gegrundet. Bei den Unternehmen mit Wachstumswunsch betragen die
entsprechenden Anteile 18 % und 15 %.

Unternehmen mit Wachstumswunsch verfolgen mit der Grindung haufiger die
Umsetzung einer konkreten Geschéftsidee als Unternehmen ohne Wachstums-
wunsch (35 % gegeniiber 28 %). Beiden Gruppen ist jedoch gemein, dass ihre
Grinder in erster Linie selbstdndig arbeiten wollen, und dass die Grunder aus
einer abhé&ngigen Beschéftigung heraus griinden. Das primére Motiv einer Un-
ternehmensgrundung ist also das Bestreben sein eigener Chef zu sein unabhén-
gig davon, ob das Unternehmen nachher wéchst oder nicht.
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Abb. 3-2: Grindungsmotiv und Beschéaftigungssituation unmittelbar vor
der Griandung
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Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Unternehmen mit Wachstumswunsch werden seltener von Personen gegriindet,
die keine Ausbildung haben als Unternehmen ohne Wachstumswunsch, ansons-
ten unterscheidet sich das formale Humankapital der Grlinder nicht zwischen
den beiden Gruppen von Unternehmen (Abb. 3-3. Die Kategorien in der linken
Hélfte von Abb. 3-3 sind der hdchste Ausbildungsabschluss unter den Griin-
dern.). Dass der héchste Ausbildungsabschluss unter den Griindern keine Aus-
bildung ist, kommt jedoch insgesamt nur relativ selten vor. Der Anteil der Un-
ternehmen ohne Wachstumswunsch, deren Grinder keine Ausbildung haben
betragt dann auch nur 5% und der von Unternehmen mit Wachstumswunsch
2 %. Am haufigsten haben die Grinder beider Gruppen als hochsten Ausbil-
dungsabschluss eine Lehre gemacht oder die Berufsfachschule absolviert. Bei
den hochqualifizierenden Abschliissen kann jedoch kein Unterschied festge-
stellt werden. Die Griinder von Unternehmen mit Wachstumswunsch haben
zwar hadufiger einen Universitatsabschluss (20 % gegeniiber 17 %). Sie haben
aber seltener einen Abschluss von der Berufsakademie oder der Fachhochschu-
le (15 % gegeniber 19 %), so dass es insgesamt keinen Unterschied hinsicht-
lich der Hochqualifizierten (Uni- und FH-Absolventen) in beiden Gruppen gibt.
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Die Grunder von Unternehmen mit Wachstumswunsch haben aber signifikant
haufiger Fihrungserfahrung. Sie waren vor der Grundung hdufiger leitende
Angestellte als die Griinder von Unternehmen ohne Wachstumswunsch (26 %
gegenliber 20 %). Die Grinder von Unternehmen ohne Wachstumswunsch
waren dagegen h&ufiger sonstige Angestellte (26 % gegentber 20 %). Die
Grlnder von Unternehmen mit Wachstumswunsch haben auch h&ufiger Erfah-
rung als Unternehmer (34 % gegeniiber 28 %). Hinsichtlich der Branchenerfah-
rung unterscheiden sich die beiden Gruppen jedoch nicht (nicht dargestellt).

Abb. 3-3: Humankapital
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Quelle: KIW/ZEW-Griindungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Unternehmen die wachsen wollen investieren mehr in Forschung und Entwick-
lung (FUE) und sind auch innovativer (Abb. 3-4). 26 % der Unternehmen mit
Wachstumswunsch betreiben FuE, wahrend es bei den Unternehmen ohne
Wachstumswunsch nur 17 % sind. Uber die Hélfte der Unternehmen mit
Wachstumswunsch (58 %) hat eine Produkt- oder Prozessinnovation einge-
flhrt, von den Unternehmen ohne Wachstumswunsch war es weniger als jedes
zweite Unternehmen (47 %). Auch bei den Patenten liegen die Unternehmen
mit Wachstumswunsch vor den Unternehmen ohne Wachstumswunsch (3 %
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gegeniber 2 %). Der Unterschied in dieser Hinsicht ist zwar nicht sehr groR,
jedoch signifikant.

Abb. 3-4: Innovationsinput und Innovationsoutput
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Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

3.1.2 Einflussfaktoren des Beschaftigungswachstums

Im Folgenden werden Wachstumsgleichungen geschatzt, um die Faktoren zu
bestimmen, die sich negativ oder positiv auf das Wachstum von jungen Unter-
nehmen auswirken.

Bis zum Zeitpunkt des Berichts waren drei Wellen des KfW/ZEW-
Grindungspanels verfugbar. Die Zeitdimension des Panels ist damit zwar noch
relativ kurz. Gleichwohl reicht sie aus, um Analysen durchzufiihren, die die
Panelstruktur des Datensatzes ausnutzen. Dies hat den Vorteil, dass sich
dadurch Eigenschaften der jungen Unternehmen eliminieren lassen, die nicht
beobachtet werden kdnnen. Insbesondere bei jungen Unternehmen kann davon
ausgegangen werden, dass sie durch idiosynkratrische Charakteristika sowohl
auf Unternehmens- als auch auf Grunderseite gekennzeichnet sind, die sich im
Rahmen von Umfragen nicht erfassen lassen. Diese Eigenschaften konnen aber
sowohl mit den beobachteten Faktoren als auch mit dem Wachstum zusam-
menhdangen. Dies kann dazu fiihren, dass die Effekte der beobachteten Fakto-
ren, die fur diesen Bericht relevant sind, verzerrt geschatzt werden. Durch die
Anwendung von Panelschétzverfahren kénnen diese verzerrenden Effekte zu-
mindest zum Teil herausgerechnet werden. Allerdings sind die Ergebnisse den-
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noch eher deskriptiv als kausal zu verstehen, da es Anzeichen dafir gibt, dass
auch mit dem angewendeten Verfahren nicht alle Korrelationen zwischen den
unbeobachteten Faktoren und den erklarenden Variablen herausgefiltert werden
konnten.

Folgendes Verfahren liegt den Wachstumsschatzungen zugrunde:
1. Eine Panel Fixed-Effects-Schatzung mit den zeitvarianten Variablen.
2. Berechnung der Residuen aus der Fixed Effects-Schatzung.
3. Regression der Residuen auf die zeitinvarianten Variablen mit OLS.

Dieses Verfahren wurde gewahlt, weil viele der Faktoren, die einen Einfluss
auf das Wachstum von jungen Unternehmen haben koénnen, nur als zeitinvari-
ante Variablen vorliegen. Dies sind insbesondere Variablen, die die Charakte-
ristika der Unternehmen zum Griindungszeitpunkt beschreiben. Bei einer reinen
Fixed-Effects-Schatzung wiirden diese Faktoren herausfallen.’® Es wurde je-
weils sowohl die Wachstumsrate als auch das absolute Beschaftigungswachs-
tum geschétzt. Diese Herangehensweise wurde gewahlt, weil viele Unterneh-
men sehr klein sind. Eine Einstellung von nur wenigen Mitarbeitern kann in so
einem Fall zu sehr hohen Wachstumsraten fiihren. Die Betrachtung des absolu-
ten Beschéftigungswachstums neben dem relativen Beschaftigungswachstum
gibt Aufschluss dartber, um wie viele Mitarbeiter es sich tatsdchlich handelt,
wenn der Koeffizient eine Verdnderung der Wachstumsrate von X Prozent an-
gibt.

In den Tabellen Tab. 3-32 und Tab. 3-3 sind Ergebnisse der Schatzung zur Er-
klarung der Wachstumsrate und des absoluten Beschéftigungswachstums zu-
sammengestellt. In diesen Tabellen sind nur diejenigen Faktoren dargestellt, die
einen Einfluss auf die Wachstumsrate haben. Im oberen Teil der Tabellen be-
finden sich die Faktoren, die sich negativ auswirken, im unteren Teil die Fakto-
ren, die sich positiv auswirken. Neben diesen Faktoren sind noch weitere Vari-
ablen in die jeweilige Schatzung eingegangen, fir die sich jedoch kein signifi-
kanter Effekt gezeigt hat. Die Tabellen mit allen Variablen befinden sich im
Anhang.

> Eine Random Effects-Schatzung bot sich nicht an, da die Nullhypothese, dass die unbeo-
bachteten Faktoren unkorreliert mit den beobachteten Faktoren sind, durch den Hausman-
Test abgelehnt wurde.
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Grundsatzlich gilt fur alle Griindungen, dass diejenigen Unternehmen langsa-
mer wachsen, die grolier beginnen. Die Anzahl der Beschéftigten zu Beginn der
jeweiligen Periode hat fur alle Gruppen einen negativen Effekt sowohl auf die
Wachstumsrate als auch auf das Beschaftigungswachstum (siehe Tabellen im
Anhang). Weiterhin unterscheidet sich die Menge der Faktoren, die sich jeweils
negativ und positiv auf das Wachstum auswirken nicht sehr stark zwischen den
Gruppen. Eher gibt es Unterschiede zwischen den Faktoren, die auf die Wachs-
tumsrate wirken und Faktoren, die das absolute Beschaftigungswachstum be-
einflussen. Schwierigkeiten externe Finanzierung zu erhalten, zu hohe Perso-
nalkosten und das Vorhandensein von Hochqualifizierten haben einen Einfluss
auf die Wachstumsrate, aber nicht auf das absolute Beschaftigungswachstum.
Umgekehrt hat hoher Wettbewerbsdruck im Handel nur einen Einfluss auf das
absolute Beschaftigungswachstum. SchlieRRlich gibt es auch keinen Unterschied
in der Stérke der Effekte. Die Hypothese, dass sich die geschéatzten Koeffizien-
ten nicht unterscheiden, kann in den meisten Féllen nicht abgelehnt werden.

Tab. 3-2: Panelschatzung des absoluten Beschaftigungswachstums

alle Hightech- Nicht-Hightech-  Griindungen,
Grindungen  Griindungen Griindungen die wachsen
wollen

Faktoren, die sich negativ auswirken
Probleme bei der Umsetzung von Personalplanen®

Unternehmen will nicht wach- -0,581 ** -0,618 *** -0,544 *** -0,576 ***
sen

PP: keine geeigneten Bewerber -0,191 *** -0,156* -0,234 *** -0,185 ***
PP: zu hohe Personalkosten -0,186 *** n.s. -0,238 *** -0,186 **
PP: unzureichende Finanzie- -0,158 ** n.s. -0,200 *** -0,156 **
rung

PP: Verschlechterung der Auf- -0,127 *** -0,219 *** n.s. -0,130*
tragslage

mehr als 20 Konkurrenten -0,172 *** -0,200 *** n.s. -0,291 ***
(HT_DL)

Griindung aus der Arbeitslosig- | -0,130 ** n.s. -0,149 *** -0,120 ***
keit

Finanzierungsschwierigkeiten n.s. -0,157* n.s. n.s.
Faktoren, die sich positiv auswirken

Team 0,390 *** 0,417 ** 0,370 *** 0,381 ***
Branchenerfahrung 0,006 * 0,007 * n.s. 0,008 *
Hochqualifizierte n.s. n.s. 0,185* n.s.
Fuhrungserfahrung 0,175 *** 0,168 ** 0,181 ** 0,169 **
Innovator 0,146 *** 0,193 *** n.s. 0,154 **

Referenzkategorie: 1) Unternehmen, die wachsen wollen ohne Probleme bei der Umsetzung von
Personalplanen. PP bedeutet Probleme bei der Umsetzung von Personalplanen.

*Hk xx % gibt an, dass der entsprechende Koeffizient auf dem 1%-/5%-/10%-Niveau signifikant ist.
n.s. bedeutet nicht signifikant.

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel (Berechnungen des ZEW).
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Tab. 3-3: Panelschatzung des absoluten Beschaftigungswachstums

alle Griin- Hightech- Nicht- Griindungen,
dungen Grlindungen Hightech- die wachsen
Griindungen wollen

Faktoren, die sich negativ auswirken
Probleme bei der Umsetzung von Personalplanen”

Unternehmen will nicht -1,433 *** -0,896 *** -1,702 *** -1,411 ***
wachsen

PP: keine geeigneten Bewer- | -0,430 ** -0,372 * -0,558 * -0,397 *
ber

PP: unzureichende Finanzie- -0,421 * n.s. 0,659 * n.s.
rung

PP: Verschlechterung der -0,633 *** -0,610 *** -0,602 * -0,653 ***
Auftragslage

mehr als 20 Konkurrenten -0,758 *** -1,211 *** — -0,948 **
(HT_DL)

mehr als 20 Konkurrenten -0,698 * — n.s. -0,899 *
(Handel)

Griindung aus der Arbeitslo- -0,640 *** n.s. -0,614 ** -0,651 **
sigkeit

Faktoren, die sich positiv auswirken

Team 2,515 *** 3,488 *** 1,988 *** 2,646 ***
Branchenerfahrung 0,032 * 0,047 * n.s. 0,042 *
Fuhrungserfahrung 0,655 ** 0,876 * n.s. 0,616 *
Innovator 0,552 * 1,191 *** n.s. n.s.
Beteiligungskapital 1,275 *** 1,227 *** n.s. 1,461 **

Referenzkategorie: 1) Unternehmen, die wachsen wollen ohne Probleme bei der Umsetzung von
Personalplanen. PP bedeutet Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen.

*Hxxx % gibt an, dass der entsprechende Koeffizient auf dem 1%-/5%-/10%-Niveau signifikant ist.
n.s. bedeutet nicht signifikant.

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel (Berechnungen des ZEW).

Wie sich zeigt, ist der Hauptgrund, warum junge Unternehmen nicht wachsen,
dass sie nicht wachsen wollen. Der Effekt der anderen Einflussfaktoren, die
sich negativ auf das Wachstum auswirken, ist deutlich geringer. Dies gilt so-
wohl fir Hightech-Grindungen als auch fur Nicht-Hightech-Grindungen. Und
es gilt auch fur Unternehmen mit Wachstumswunsch. Dieses auf den ersten
Blick widersprichliche Ergebnis lasst sich damit erklaren, dass mit dem Modell
die jahrliche Wachstumsrate geschatzt wird, die Gruppe der Unternehmen mit
Wachstumswunsch aber aus den Unternehmen besteht, die in mindestens einem
Jahr ihres Bestehens wachsen wollten. D.h., die Unternehmen mit Wachstums-
wunsch wollten irgendwann einmal seit ihrer Griindung wachsen, aber nicht
notwendigerweise in jedem Jahr. Und der fehlende Wachstumswunsch war
dann auch flr diese Unternehmen der Hauptgrund, warum sie im jeweiligen
Jahr weniger gewachsen sind.
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Aus Griinden der Ubersichtlichkeit werden im Folgenden zunichst die Wachs-
tumsfaktoren fur alle Unternehmen beschrieben und die Wachstumsfaktoren
von Hightech-Griindungen denen von Nicht-Hightech-Griindungen gegeniber-
gestellt. Im Anschluss daran werden die Wachstumsfaktoren fiir Unternehmen
mit Wachstumswunsch dargestellt.

Bezogen auf alle Unternehmen haben die Unternehmen, die nicht wachsen wol-
len, eine um 58 Prozentpunkte niedrigere Wachstumsrate als Unternehmen, die
wachsen wollen, und keine Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen
haben. Dies entspricht 1,4 Mitarbeitern pro Jahr, die weniger eingestellt wer-
den.

Der zweitwichtigste Grund fur geringeres Wachstum ist die Tatsache, dass die
Unternehmen keine geeigneten Bewerber finden, gefolgt von der Tatsache, dass
die Unternehmen die Personalkosten als zu hoch empfinden. Gegenuber Unter-
nehmen, die wachsen wollen und keine Probleme bei der Umsetzung von Per-
sonalplédnen haben, wachsen Unternehmen, mit Schwierigkeiten, geeignetes
Personal zu finden oder die die Personalkosten als zu hoch empfinden, um 19
Prozentpunkte weniger. Diese Probleme scheinen jedoch eher fiir Nicht-
Hightech-Griindungen relevant zu sein. Fir diese Gruppe sind die Effekte deut-
lich hoher als fir Hightech-Griindungen, bei denen die relevanten Koeffizienten
entweder nur schwach oder gar nicht signifikant sind. Allerdings sind die Koef-
fizienten zwischen den Unternehmensgruppen nicht signifikant unterschiedlich.

Weitere Faktoren, die sich nur negativ auf das Wachstum von Nicht-Hightech-
Grindungen auswirken, sind unzureichende Finanzierungsmdoglichkeiten des
Personals aus der laufenden Geschaftstatigkeit und Griindung aus der Arbeits-
losigkeit. Nicht-Hightech-Grindungen mit Problemen, Personal aus der laufen-
den Geschaftstatigkeit zu finanzieren, haben im Vergleich zu Nicht-Hightech-
Unternehmen, die wachsen wollen und keine Probleme bei der Umsetzung von
Personalplédnen haben, ein um 20 Prozentpunkte niedrigere Wachstumsrate.
Nicht-Hightech-Unternehmen, die aus der Arbeitslosigkeit gegriindet werden,
wachsen um 15 Prozentpunkte weniger als Nicht-Hightech-Unternehmen, die
nicht aus der Arbeitslosigkeit gegrindet werden. Fir die Hightech-
Unternehmen ist der jeweilige Koeffizient insignifikant.

Fur Hightech-Unternehmen sind dagegen die Verschlechterung der Auftragsla-
ge und hoher Wettbewerbsdruck Faktoren, die sich negativ auf das Wachstum
auswirken. Fir Nicht-Hightech-Unternehmen sind die Koeffizienten dieser
beiden Faktoren insignifikant. Hightech-Unternehmen, die sich einer ver-
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schlechterten Auftragslage gegeniber sehen, wachsen im Vergleich zu High-
tech-Unternehmen, die wachsen wollen und keine Probleme bei der Umsetzung
von Personalpldanen haben, um 22 Prozentpunkte weniger. Hightech-
Unternehmen, die sich mehr als 20 Konkurrenten ausgesetzt sehen, haben eine
um 20 Prozentpunkte geringere Wachstumsrate als Hightech-Unternehmen mit
weniger Konkurrenz. Allerdings zeigt sich dieser Effekt nur fir die Dienstleis-
tungsbranche des Hightech-Sektors. Fir das verarbeitende Gewerbe des High-
tech-Sektors ist der entsprechende Koeffizient insignifikant. Dies liegt daran,
dass die Unternehmen des verarbeitenden Gewerbes im Hightech-Sektor deut-
lich seltener einem Wettbewerbsdruck von mehr als 20 Konkurrenten ausge-
setzt sind.

Fur die Unternehmen des Hightech-Sektors scheinen sich auch Schwierigkeiten
bei der externen Finanzierung negativ auf das Wachstum auszuwirken. Aller-
dings zeigt sich dieser Effekt nur bei der Wachstumsrate und ist dort auch nur
schwach signifikant.

Bei den Faktoren, die sich positiv auswirken, hat eindeutig die Tatsache, dass
ein Unternehmen im Team gegriindet wurde, den starksten Effekt. Unterneh-
men mit mehreren Grundern wachsen um 39 Prozentpunkte stérker als Unter-
nehmen von Einzelgrindern. Relevant sind weiterhin Fihrungserfahrung, die
Tatsache, ob ein Unternehmen innoviert und Branchenerfahrung der Griinder.
Unternehmen, bei denen die Grinder bereits Flhrungserfahrung gesammelt
haben, wachsen um 18 Prozentpunkte und Innovatoren um 15 Prozentpunkte
starker als die Unternehmen der jeweiligen Referenzkategorie. Ein Jahr mehr
Branchenerfahrung fiihrt zu 0,6 Prozentpunkten mehr Wachstum. Der Effekt
von Branchenerfahrung ist allerdings nur schwach signifikant.

Die Relevanz der positiven Effekte unterscheidet sich zwischen Hightech-
Grindungen und Nicht-Hightech-Griindungen etwas. Fur Nicht-Hightech-
Grlndungen ist es unbedeutend, ob die Unternehmen innovieren oder nicht.
Auch die Branchenerfahrung hat keinen Effekt. Stattdessen scheint es fiir diese
Unternehmen relevant zu sein, ob sie Hochqualifizierte unter den Grindern
haben. Fir die Hightech-Griindungen ist es vergleichsweise wichtig fur das
Wachstum, dass sie innovieren. Nach der Tatsache, ob sie im Team gegriindet
werden, hat diese Variable den zweitstarksten positiven Effekt.

Betrachtet man das absolute Beschéftigungswachstum, zeigt sich, dass der Er-
halt von Beteiligungskapital einen positiven Effekt auf das Wachstum hat. Dies
scheint aber nur fir Hightech-Griindungen relevant zu sein. Hightech-
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Grlndungen, die Beteiligungskapital erhalten, wachsen um 1,2 Mitarbeiter
mehr als Hightech-Unternehmen, die kein Beteiligungskapital erhalten. Fir
Nicht-Hightech-Unternehmen hat der Erhalt von Beteiligungskapital keinen
Effekt auf das Wachstum.

Wie oben schon erwéhnt, ist auch fir Unternehmen mit Wachstumswunsch die
fehlende Motivation zu wachsen, der Hauptgrund, warum diese Unternehmen
in einem bestimmten Jahr nicht wachsen. Den zweitstarksten negativen Effekt
auf das Wachstum von diesen Unternehmen hat ein hoher Wettbewerbsdruck.
Unternehmen mit Wachstumswunsch, die mehr als 20 Konkurrenten haben,
wachsen um 29 Prozentpunkte weniger als Unternehmen mit geringerer Kon-
kurrenz. Dieser Effekt gilt aber wiederum nur fir die Unternehmen mit Wachs-
tumswunsch im Dienstleistungsbereich des Hightech-Sektors. Fiir die Unter-
nehmen anderer Sektoren scheint ein hoher Wettbewerbsdruck keine Rolle zu
spielen. Den dritt- und viertstarksten negativen Effekt auf das Wachstum von
Unternehmen mit Wachstumswunsch haben zu hohe Personalkosten und
Schwierigkeiten geeignete Bewerber zu finden. Unternehmen mit Wachstums-
wunsch, die diese Fragen mit ,ja“ beantwortet haben, haben ein um 19 Pro-
zentpunkte niedrigeres Wachstum als Unternehmen, die wachsen wollen, aber
keine Probleme bei der Umsetzung von Personalplédnen haben. Unzureichende
Finanzierungsmdglichkeiten aus der laufenden Geschéftstatigkeit und die Ver-
schlechterung der Auftragslage fuhren im Vergleich zu Unternehmen, die
wachsen wollen, aber keine Probleme bei der Umsetzung von Personalplanen
haben, zu 16 und 13 Prozentpunkten weniger Wachstum. Im Vergleich zu den
anderen Faktoren, hat die Griindung aus der Arbeitslosigkeit den schwéchsten
negativen Effekt fir Unternehmen mit Wachstumswunsch. Mit 12 Prozent-
punkten ist dieser Effekt aber fast genauso hoch wie fir alle Griindungen.

Wie bei allen Unternehmen, hat die Tatsache, ob ein Unternehmen im Team
gegriindet wurde, auch fur Unternehmen mit Wachstumswunsch den stérksten
positiven Effekt. Der Effekt ist auch fast genauso stark wie fur alle Unterneh-
men. Unternehmen mit Wachstumswunsch, die im Team gegrindet werden,
wachsen um 38 Prozentpunkte starker als Unternehmen mit Wachstums-
wunsch, die von Einzelpersonen gegriindet werden. Weitere Faktoren, die das
Wachstum von Unternehmen mit Wachstumswunsch positiv beeinflussen, sind
Fuhrungserfahrung, die Tatsache, ob ein Unternehmen innoviert und Bran-
chenerfahrung. Die Stérke dieser Effekte ist vergleichbar mit der Stdrke der
Effekte fir alle Unternehmen. Weiterhin fiihrt der Erhalt von Beteiligungskapi-
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tal auch fur Unternehmen mit Wachstumswunsch zu einem hodheren absoluten
Beschaftigungswachstum.

3.1.3 Ein Vergleich zwischen Unternehmen, die wachsen und ihnen
ahnlichen Unternehmen

Wie in Abschnitt 3.1.1 gezeigt, haben junge Unternehmen in den meisten Jah-
ren eine Wachstumsrate von null. In Abschnitt 3.1.2 wurde dann analysiert,
welche Faktoren sich negativ oder positiv auf das Wachstum auswirken. Die
Analysen bislang waren aber bisher eher deskriptiver Natur. Um weiter an die
Ursachen heranzukommen, warum junge Unternehmen in der Regel nicht
wachsen, wird in diesem Abschnitt ein Vergleich angestellt zwischen den Un-
ternehmen, die tatsachlich wachsen und den Unternehmen, die aufgrund ihrer
Charakteristika den wachsenden Unternehmen &hnlich sind und deswegen
wachsen kdnnten. Im Folgenden werden drei Gruppen von Unternehmen unter-
schieden:

1. Unternehmen, die tatsdchlich wachsen (eine Wachstumsrate von
grofer null haben),

2. Unternehmen, die aufgrund ihrer Charakteristika wachsen konnten,
es aber nicht tun,

3. Unternehmen, die nicht wachsen, und die aufgrund ihrer Charakte-
ristika auch keine Wachstumskandidaten sind (sonstige Unterneh-
men).

Um zu bestimmen, welche Unternehmen potenzielle Wachstumskandidaten
sind, wird ein Logit-Modell mit der abhdngigen Variablen ,,Unternehmen
waéchst ja/nein® geschétzt und die vorhergesagte Wahrscheinlichkeit bestimmt,
dass ein Unternehmen wachst. Unternehmen, deren Wachstumswahrschein-
lichkeit bei 50 % oder mehr liegt, die aber nicht wachsen, werden der Gruppe
der Unternehmen, die wachsen kénnten, zugewiesen.

Tab. 3-4 zeigt die Ergebnisse des Logit-Modells zur Schatzung der Wahr-
scheinlichkeit, zu wachsen. Die Ergebnisse sind &quivalent zu denen aus Ab-
schnitt 3.1.2. Auf Grlinderseite haben Teamgriindung, Branchenerfahrung, Fih-
rungserfahrung, Hochqualifizierte und Erfahrung als Unternehmer einen positi-
ven Effekt und die Grindung aus der Arbeitslosigkeit einen negativen Effekt
auf die Wahrscheinlichkeit zu wachsen. Auf Unternehmensseite erhoht sich die
Wahrscheinlichkeit zu wachsen, wenn das Unternehmen innoviert. Berechnet
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man die vorhergesagte Wachstumswahrscheinlichkeit und bestimmt die poten-
ziellen Wachstumskandidaten wie oben beschrieben, dann zeigt sich, dass 15 %
der Unternehmen wachsen kdnnten, es aber nicht tun.

Tab. 3-4: Logit Modell fiir die Wahrscheinlichkeit zu wachsen

P (Wachstum)

Variable marg. Effekt  (Std.f.)
Griinder

Teamgriindung (D) 0,104 *** (0,017)
Branchenerfahrung 0,001 * (0,001)
Fuhrungserfahrung (D) 0,022 (0,015)
Hochschulabschluss (D) 0,082 *** (0,015)

Erfahrung als Unternehmer (D) 0030 ** (0,015)
Grindung aus der Arbeitslosigkeit | g g74 *** (0,019)

Unternehmen

Innovator 0,122 ***  (0,013)
Anz. MA zur Griindung 0,004 * (0,002)
Griindung 2006 0,041 ***  (0,016)
Griindung 2007% 0,006 (0,019)
Griindung 2008? -0,096 ***  (0,021)
HT VGY) 0,087 ***  (0,033)
wiss. DLY 0,086 ***  (0,021)
sonst. VGY 0,108 ***  (0,025)
sonst. DLY 0,014 (0,023)
Bau® 0,084 *** (0,026
Beobachtungen 5471

Pseudo R? 0,056

Log likelihood -3574

**x ** * kennzeichnen einen von Null verschiedenen mittleren Effekt auf dem 1%-; 5%-, 10%-
Niveau, Standardfehler in Klammern. D: Dummyvariable; Referenzkategorie: 1) Handel
Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW).

In Abb. 3-5 sind mdégliche Wachstumshemmnisse nach den drei Gruppen von
Unternehmen aufgefiihrt. Durch Vergleich des Antwortverhaltens der Unter-
nehmen, die gewachsen sind und der Unternehmen, die wachsen koénnten, lasst
sich abschétzen, welche Faktoren dafiir verantwortlich sind, dass Unternehmen
nicht wachsen, obwohl sie es kénnten. Z.B. zeigt sich, dass von den Unterneh-
men, die wachsen konnten, 58 % angeben, dass sie starkem Wettbewerbsdruck
ausgesetzt sind (mehr als 20 Konkurrenten haben). Gleichzeitig sagen aber
auch 59 % der Unternehmen, die gewachsen sind, dass sie mindestens 20 Kon-
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kurrenten haben. Der hohe Wettbewerbsdruck ist deswegen vermutlich nicht
dafir verantwortlich, dass Unternehmen nicht wachsen. Die Unternehmen, die
gewachsen sind, miissten sonst deutlich seltener angeben, dass sie mehr als 20
Konkurrenten haben als die Unternehmen, die wachsen konnten, es aber nicht
tun.

Abb. 3-5: Mdgliche Wachstumshemmnisse nach Unternehmenstyp
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Quelle: KFW/ZEW Grindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW).

Wie sich aus Abb. 3-5 ergibt, ist der vorherrschende Grund, warum junge Un-
ternehmen, die wachsen konnten, nicht wachsen, dass sie schlichtweg nicht
wachsen wollen. 63 % der potenziellen Wachstumskandidaten kann bei der
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Variablen ,,Unternehmen will nicht wachsen* ein ,,ja* zugeordnet werden. Bei
den Unternehmen, die tatséchlich gewachsen sind, sind es nur knapp 2 %.%°

Alle anderen Faktoren scheinen als Wachstumshemmnis nicht in Frage zu
kommen. Fur die Schwierigkeiten, externe Finanzierung zu erhalten und unzu-
reichende Finanzierungsmoglichkeiten fur Personal aus der laufenden Ge-
schéftstatigkeit gilt dasselbe wie fur den hohen Wettbewerbsdruck. Auch in
diesen beiden Féllen ist der Anteil der tatsachlich wachsenden Unternehmen
und der potenziellen Wachstumskandidaten, die die Frage mit ,,ja* beantworten
ungefahr gleich groB. Von den Unternehmen, die wachsen konnten, geben
30 % an, dass sie Schwierigkeiten hatten, externe Finanzierung zu bekommen,
von den Unternehmen, die tatsachlich gewachsen sind, sind es 32 %. 19 % der
Unternehmen, die wachsen konnten, haben Probleme, Personal aus der laufen-
den Geschaftstatigkeit zu finanzieren, bei den Unternehmen, die tatséchlich
gewachsen sind, sind es 20 %.

Noch deutlicher ist die Situation beim Problem, geeignete Mitarbeiter zu fin-
den. Bei dieser Frage sind die Unternehmen, die tatsédchlich wachsen, anschei-
nend sogar starker restringiert als die Unternehmen, die wachsen kénnten. 24 %
der wachsenden Unternehmen geben an, dass sie Personalpléne nicht umsetzen
konnten, weil sie keine geeigneten Mitarbeiter gefunden haben. Bei den Unter-
nehmen, die wachsen kdnnten, es aber nicht tun, waren es nur 17 %. Dieser
Unterschied ist auch statistisch signifikant. Allerdings ist nicht auszuschlief3en,
dass die Unternehmen, die wachsen konnten, es aber nicht tun, deswegen weni-
ger von Schwierigkeiten berichten, geeignete Mitarbeiter zu finden, weil sie
seltener nach neuen Mitarbeitern gesucht haben. Unternehmen, die tatséchlich
gewachsen sind, haben auf jeden Fall, Mitarbeiter gesucht, bei den potenziellen
Wachstumskandidaten muss das nicht unbedingt der Fall gewesen sein. Die
potenziellen Wachstumskandidaten kdnnen deswegen in dieser Hinsicht selte-
ner auf Schwierigkeiten gestof3en sein.

Ein Faktor, der als Wachstumshemmnis in Frage kommt, ist die Blirokratie beli
der Einstellung von Mitarbeitern. Bei dieser Frage geben die potenziellen
Wachstumskandidaten h&ufiger an, dass dies fur sie ein Problem darstellt als

18 Dass dieser Anteil nicht null ist, kann zwei Griinde haben. Erstens kann es daran liegen,
dass die Variable ,,Unternehmen will wachsen® konstruiert ist und nicht direkt erfragt wur-
de. Die 2 % spiegeln dann die Ungenauigkeit in der Variablenkonstruktion wider. Zweitens
ist es mdglich, dass Unternehmen, die nicht wachsen wollten, doch gewachsen sind, weil es
die Situation erfordert hat.
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die Unternehmen, die tatséchlich wachsen (13 % gegenuber 11 %). Dieser Un-
terschied ist ebenfalls statistisch signifikant. Allerdings spielt dieses Problem
fur nur einen geringen Anteil der Unternehmen tberhaupt eine Rolle.

Das Ergebnis, dass Unternehmen, die nicht wachsen, obwohl sie es aufgrund
ihrer Charakteristika konnten, in der Mehrzahl nicht wachsen wollen, bedeutet
jedoch nicht zwangslaufig, dass in diesen Unternehmen kein Wachstumspoten-
zial steckt. Es ist denkbar, dass die Unternehmen in ihren ersten Jahren von
Wachstumsambitionen Abstand nehmen, um ein Wachstum in spéteren Jahren
vorzubereiten. Es gibt Anzeichen dafir, dass dies tatsachlich so ist. In Abb. 3-6
und Tab. 3-5 sind deskriptive Statistiken zu einigen Kennzeichen, die auf ein
spateres Wachstum schlielen lassen konnen, nach den einzelnen Unterneh-
menstypen (Unternehmen wachst, Unternehmen kdnnte wachsen, sonstige Un-
ternehmen) zusammengestellt. Es zeigt sich, dass die Grunder von Unterneh-
men, die wachsen konnten, es aber nicht tun, ihr Unternehmen in erster Linie
errichten, um eine konkrete Geschaftsidee umzusetzen. 46 % geben diesen
Grund als Grundungsmotiv an. Der Wunsch nach selbstbestimmter Arbeit ist
mit 38 % deutlich weniger stark ausgeprégt. Dies steht im Gegensatz zu der
Reihenfolge der Griindungsmotive, die die Griinder der beiden anderen Unter-
nehmenstypen (Unternehmen die wachsen und sonstige Unternehmen) angeben
und die auch fir alle Grindungen insgesamt zu beobachten ist. Insgesamt ge-
ben die Griinder von fast der Halfte aller Griindungen an (46 %), dass sie ihr
Unternehmen deswegen gegrundet haben, weil sie selbstbestimmt arbeiten wol-
len und nur 32 % verfolgen eine bestimmte Geschaftsidee.

Die Unternehmen, die wachsen konnten, es aber nicht tun, haben auch hohere
Innovationsaktivitaten als die beiden anderen Gruppen (rechte Seite von Abb.
3-6). Das trifft sowohl auf den Innovationsinput als auch auf den Innovati-
onsoutput zu. 31 % der potenziellen Wachstumskandidaten betreiben FUE. Bei
den Unternehmen, die tatsdchlich wachsen, sind es ein Viertel und bei den
sonstigen Unternehmen 18 %. VVon den Unternehmen, die wachsen kdnnten, es
aber nicht tun, haben mehr als vier Funftel (83 %) eine Prozessinnovation
durch- oder eine Produktinnovation eingefuhrt und 40 % haben seit ihrer Grin-
dung eine Marktneuheit herausgebracht.’’” Bei den Unternehmen, die tatsachlich

7 Eine Marktneuheit ist ein Produkt oder eine Dienstleistung, die das Unternehmen als
erster Anbieter entweder in der Region, in Deutschland oder auf dem Weltmarkt eingefihrt
hat. Im Gegensatz dazu ist eine Produktinnovation ein Produkt oder eine Dienstleistung, die
es im Leistungsspektrum des betreffenden Unternehmens noch nicht gab. Andere Unter-
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gewachsen sind und den sonstigen Unternehmen liegen die entsprechenden
Anteile bei 57 % und 38 % (Innovationen) und bei 28 % und 17 % (Marktneu-
heiten). Potenzielle Wachstumskandidaten haben mit 4 % gegenuber 3 % bei
den tatsachlich wachsenden und 1 % bei den sonstigen Unternehmen auch hau-
figer Patente. Die Unterschiede sind in allen Fallen signifikant. Und schlief3lich
investieren die Unternehmen, die wachsen konnten, pro Jahr mehr als die Un-
ternehmen, die tatsdchlich gewachsen sind und die sonstigen Unternehmen
(Tab. 3-5). Dies gilt zwar nur fiir den Mittelwert und nicht fir den Median.
Aber da der Mittelwert Uber dem Median liegt, bedeutet das, dass die Investiti-
onen am oberen Rand der Gesamtverteilung der Investitionen von den Unter-
nehmen getatigt werden, die wachsen kdnnten, es aber nicht tun. Zusammen
genommen legt dies die Vermutung nahe, dass die nicht-wachsenden Unter-
nehmen, die potenziell wachsen kdnnen, in der kurzen Frist zwar nicht wachsen
wollen, dennoch aber langfristig ein hohes Wachstumspotenzial haben.

Abb. 3-6: Grindungsmotiv und Innovationsaktivitaten nach
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Quelle: KFW/ZEW-Grundungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

nehmen konnen das entsprechende Produkt oder die entsprechende Dienstleistung bereits
anbieten.
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Tab. 3-5: Investitionen nach Unternehmenstyp

Investitionen pro Investitionen pro Jahr

Jahr (Median)

(Mittelwert)
Unternehmen wachst 28.500 13.000
Unternehmen kénnte wachsen 36.400 9.750
sonstige Unternehmen 17.300 7.000
insgesamt 25.500 10.000

Anmerkung: Werte gerundet. Oberes Perzentil jeweils nicht berlicksichtigt.
Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Wie wir gesehen haben, wollen junge Unternehmen, die wachsen kénnten, in
der Mehrzahl nicht wachsen. Zumindest nicht kurzfristig. Es gibt aber auch
noch die Gruppe von Unternehmen, die wachsen kénnten und es tatséchlich
auch wollen. Wenn man fir diese Gruppe mdgliche Wachstumshemmnisse
untersucht, ergibt sich das in Abb. 3-7 dargestellte Bild. Die potenziellen
Wachstumskandidaten geben im Vergleich zu den Griindungen, die tatsachlich
gewachsen sind, tberdurchschnittlich haufig an, dass sie Schwierigkeiten ha-
ben, externe Finanzierung zu bekommen, ihr Personal aus der laufenden Ge-
schéaftstatigkeit zu finanzieren, geeignete Bewerber zu finden oder dass sie sich
blrokratischen Hurden bei der Einstellung von Personal gegeniliber sehen. Am
starksten ist der Unterschied bei der Finanzierung aus der laufenden Geschafts-
tatigkeit. Uber die Halfte der Unternehmen (53 %), die wachsen wollen und
konnten, geben an, dass ihr Umsatz nicht ausreicht, um Mitarbeiter einzustel-
len. Betrachtet man die Unternehmen, die gewachsen sind, ist es gerade mal ein
Funftel (20 %). Die Unternehmen, die wachsen konnten, es aber nicht tun,
wachsen also in erster Linie deswegen nicht, weil offenbar ihre Geschéafte
(noch) nicht so laufen, dass sie es sich leisten kdnnen. Daneben scheinen sie
aber auch den burokratischen Aufwand zu scheuen, der mit der Einstellung von
Personal verbunden ist. Das kann davon beeinflusst sein, dass sie keine Kapazi-
taten haben, diesen Aufwand zu betreiben. 35 % der potenziellen Wachstums-
kandidaten geben an, dass sie aufgrund der Blrokratie keine Mitarbeiter einge-
stellt haben, bei den Unternehmen, die gewachsen sind, sind es nur 10 %. An
dieser Stelle bleibt allerdings offen, ob es sich um tatsachliche burokratische
Hindernisse handelt oder nur um wahrgenommene. Die Gruppe der potenziel-
len Wachstumskandidaten wurde ja so gebildet, dass sie der Gruppe der tat-
séchlich wachsenden Unternehmen &hnelt. Es ist also zu vermuten, dass sich
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die beiden Gruppen &hnlichen birokratischen Anforderungen gegeniiber sehen.
Hinzu kommt, dass die Mehrzahl der Arbeitsmarktregeln alle Unternehmen in
gleichem Male betreffen. Diese Regeln haben die wachsenden Unternehmen
aber offenbar nicht davon abgehalten, neue Mitarbeiter einzustellen.

Die Unterschiede bei den Schwierigkeiten, externe Finanzierung zu erhalten
und geeignete Bewerber zu finden, sind nicht so stark wie bei den beiden Fak-
toren zuvor, aber dennoch signifikant. 45 % der potenziellen Wachstumskandi-
daten haben Schwierigkeiten externe Finanzierung zu bekommen gegeniber
32 % bei den Unternehmen, die tatsachlich gewachsen sind. 36 % der potenzi-
ellen Wachstumskandidaten finden keine geeigneten Bewerber, bei den wach-
senden Unternehmen sind es 24 %. Finanzierungsschwierigkeiten und Fach-
kraftemangel scheinen also Faktoren zu sein, die junge Unternehmen in ihrem
Wachstum hemmen konnen.

Abb. 3-7: Mdgliche Wachstumshemmnisse fir Unternehmen, die wachsen
wollen
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Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).
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3.2  Wachstumsbedingungen: Spinoffs

Eine besondere Gruppe unter den Unternehmensgriindungen sind Spinoffs.
Spinoffs sind Ausgrindungen aus etablierten Unternehmen oder aus wissen-
schaftlichen Einrichtungen. Im ersten Fall spricht man von Corporate Spinoffs,
im zweiten Fall von akademischen Spinoffs.'® Spinoffs sind dadurch gekenn-
zeichnet, dass ein Transfer von materiellen oder immateriellen Gutern aus der
Inkubatoreinrichtung (etabliertes Unternehmen oder Wissenschaftseinrichtung),
in der die Griinder vorher beschéftigt waren, in ein eigenes neues Unternehmen
stattfindet. Diese Guter kdnnen konkrete Erfindungen sein, auf die die Griinder
als abhdngig Beschaftigte gestolien sind oder an einer Wissenschaftseinrichtung
entwickelt haben, aber auch allgemeines Wissen, Erfahrungen und Fahigkeiten,
die die Grunder als abhéngig Beschaftigte oder in ihrer Zeit an einer Wissen-
schaftseinrichtung erworben haben. Spinoffs kdnnen daher ein Vehikel sein,
um Technologien und Wissen in marktféhige Produkte zu transferieren, neue
Geschaftsfelder zu erschliefen und damit die Voraussetzung zu schaffen, dass
zukunftsfahige Arbeitsplatze entstehen.

Im Folgenden werden deswegen die Wachstumsbedingungen von Spinoffs un-
tersucht. Im Zentrum stehen dabei die Corporate Spinoffs. Diese Gruppe von
Grindungen wird zundchst den akademischen Spinoffs gegentber gestellt und
dann den Nicht-Spinoffs. Als Datensdtze werden das KfW/ZEW-
Grindungspanel und die ZEW-Unternehmensbefragung ,,Griindung-
Wissenschaft* aus dem Jahr 2008 verwendet.

Ein Schwerpunktthema der dritten Welle des KfW/ZEW-Grindungspanels
waren Ausgrindungen aus etablierten Unternehmen. Entsprechend wurden
Fragen gestellt, mit denen sich Corporate Spinoffs identifizieren lassen. Es
wurden jedoch keine aquivalenten Fragen gestellt, um auch akademische Spin-
offs zu identifizieren. Die Informationen zu den akademischen Spinoffs muss-
ten deswegen der ZEW-Unternehmensbefragung ,,Griindung-Wissenschaft®
2008 entnommen werden. Dies stellt den Vergleich der Corporate Spinoffs mit
den akademischen Spinoffs unter andere Bedingungen als den Vergleich der
Corporate Spinoffs mit den Nicht-Spinoffs. Der Vergleich zwischen Corporate
Spinoffs und akademischen Spinoffs kann nur anhand der Variablen vorge-

8 Andere Bezeichnungen fiir Corporate Spinoffs sind ,.employee spinoffs“, ,employee
start-ups* oder ,.entrepreneurial spinoffs“ (Klepper 2001, Klepper und Sleeper 2005,
Hirakawa et al. 2010).
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nommen werden, die in den beiden Datensétzen zumindest dhnlich sind. Wei-
terhin muss berucksichtigt werden, dass sich die Befragungen auf unterschied-
liche Zeitrdume beziehen und sich die Branchenabgrenzung flr die Stichpro-
benziehung unterscheidet. Auf die Unterschiede in den Datensédtzen wird im
Verlauf der Darstellung der Ergebnisse néher eingegangen.

Fur die Definition von Spinoffs gibt es in der Literatur keine einheitlichen Kri-
terien. Es ist aber deutlich, dass ,,Grunder hat vorher als abhéngig Beschaftigter
in einem etablierten Unternehmen gearbeitet oder ,,Griinder hat studiert oder
war Wissenschaftler an einer Wissenschaftseinrichtung* nicht ausreicht, um das
was man mit Spinoffs verbindet — ndmlich den Wissens- und Technologietrans-
fer —, zu erfassen. Ein Unternehmen wird deswegen im Folgenden als Spinoff
Klassifiziert, wenn folgende Kriterien erfullt sind:

Corporate Spinoff: Mindestens ein Griinder hat vor der Griindung als abhéngig
Beschaftigter in einem etablierten Unternehmen gearbeitet und neue Ideen, die
dort im Rahmen der Tatigkeit entstanden sind, waren unverzichtbar fur die
Grindung.

Akademisches Spinoff: Mindestens ein Grlnder hat an einer Wissenschaftsein-
richtung studiert oder war an einer Wissenschaftseinrichtung beschaftigt und
neue Forschungsergebnisse oder wissenschaftliche Methoden, an deren Erar-
beitung mindestens ein Grinder beteiligt war, waren unverzichtbar fur die
Grundung.

3.2.1 Coporate Spinoffs versus akademische Spinoffs

3.2.1.1 Deskriptive Analysen

Zunachst werden die Corporate Spinoffs den akademischen Spinoffs gegentiber
gestellt, um ihre Gemeinsamkeiten und Unterschiede herauszuarbeiten. In Abb.
3-8 ist die Entwicklung der Anzahl der beiden Spinofftypen und ihr jeweiliger
Anteil an allen Grindungen dargestellt. Fur die akademischen Spinoffs sind
Informationen von 2001 bis 2006 verfugbar, fur die Corporate Spinoffs von
2006 bis 2008. Es zeigt sich, dass es deutlich mehr Corporate Spinoffs gibt als
akademische Spinoffs. Im Durchschnitt werden ungefédhr 12.100 Corporate
Spinoffs pro Jahr in Deutschland gegriindet, aber nur 2.500 akademische Spin-
offs. Allerdings ist die Ausnutzung des Potenzials bei den akademischen Spin-
offs hoher: Es gibt zwar finf Mal mehr Corporate Spinoffs als akademische
Spinoffs, aber 130 Mal mehr potenzielle Inkubatoren fiir Corporate Spinoffs als
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fur akademische Spinoffs. Als potenzieller Inkubator fiir Corporate Spinoffs
wurden dabei alle Unternehmen mit mindestens 50 Beschaftigten angesehen.

Die Anzahl der Griindungen von akademischen Spinoffs ist Gber die Zeit, in der
sie beobachtet werden konnen, relativ konstant geblieben. Die Anzahl der
Grindungen von Corporate Spinoffs ist dagegen im Beobachtungszeitraum
(2006 bis 2008) deutlich gesunken. Ein moglicher Grund dafur ist, dass sich die
konjunkturelle Lage bis zum Ausbruch der Finanzkrise im Herbst 2008 konti-
nuierlich verbessert hat, so dass das Aufgeben einer Stelle als abhéngig Be-
schéftigter zunehmend unattraktiv wurde. Dieser Effekt scheint fur die potenzi-
ellen Grunder von Corporate Spinoffs sogar noch ausgeprégter gewesen zu sein
als fur die Grinder anderer Unternehmen, da auch der Anteil der Coporate
Spinoffs an allen Griindungen im selben Zeitraum zuriick gegangen ist.

Abb. 3-8: Anzahl Spinoffs und Anteil an allen Grindungen
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Quelle: KFW/ZEW Grundungspanel, ZEW-Unternehmensbefragung ,,Griindung-Wissenschaft” 2008
(Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Betrachtet man die Verteilung Uber die Branchen, dann zeigt sich, dass akade-
mische Spinoffs vor allem in den forschungs- und wissensintensiven Wirt-
schaftszweigen grinden (Tab. 3-6). Dies ist zum einen intuitiv plausibel, da
akademische Spinoffs definitionsgemaR neue Forschungsergebnisse und neue
wissenschaftliche Methoden verwerten. Die Branchenverteilung kann zum an-
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deren aber auch vom Stichprobendesign fiir die ZEW-Unternehmensbefragung
,Grindung-Wissenschaft* 2008 beeinflusst sein. Die Zielsetzung dieser Befra-
gung war es, Grundungen aus der Wissenschaft zu analysieren. Dafur wurde
die Uberlegung angestellt, dass Ausgriindungen aus Hochschulen und Wissen-
schaftseinrichtungen in erster Linie in forschungs- und wissensintensiven Wirt-
schaftszweigen erfolgen. Um die zur Verfugung stehenden Ressourcen best-
maoglich zu nutzen, wurde die Stichprobe auf Unternehmen aus forschungs- und
wissensintensiven Wirtschaftszweigen beschrankt. Gleichwohl ist anzunehmen,
dass dieses Vorgehen keine oder allenfalls eine zu vernachléssigende Ein-
schrankung fur Grindungen aus Hochschulen mit Technologietransfer (akade-
mische Spinoffs) darstellt. Auch wenn es vorstellbar ist, dass Akademiker in
nichtforschungs- und wissensintensiven Wirtschaftszweigen grinden, ist es
plausibel anzunehmen, dass der Technologietransfer in diesem Fall nicht be-
sonders groR ist, d.h., dass es sich nicht um akademische Spinoffs wie oben
definiert handelt. Die Anzahlen der akademischen Spinoffs, die fur Abb. 3-8
errechnet wurden, gelten deswegen fur alle Branche (fiir ganz Deutschland) und
nicht nur fir die forschungs- und wissensintensiven Wirtschaftszweige.

Dass dennoch geméaR Tab. 3-6 ein signifikanter Anteil von akademischen Spin-
offs in nichtforschungs- und wissensintensiven Wirtschaftszweigen gegrindet
wird, ist auf die unterschiedlichen Abgrenzungen der forschungs- und wissens-
intensiven Wirtschaftszweige in der ZEW-Unternehmensbefragung ,,Griin-
dung-Wissenschaft” 2008 und dem KfW/ZEW-Griindungspanel zuriickzufih-
ren. Insbesondere fiir die forschungsintensive Industrie (STW/HTW) und die
wissensintensiven Dienstleistungen unterscheiden sich die Abgrenzungen. Um
Vergleichbarkeit herzustellen, wurde fur Tab. 3-6 die Abgrenzung des
KfW/ZEW-Grindungspanels verwendet. Die Details der Unterschiede in den
Branchenabgrenzungen kdnnen Tab. 9-8 und Tab. 9-9 des Anhangs entnommen
werden.

Im Vergleich zu den Nicht-Spinoffs werden auch die Corporate Spinoffs haufi-
ger in den forschungs-und wissensintensiven Wirtschaftszweigen gegriindet.
19 % der Corporate Spinoffs griinden in der forschungsintensiven Industrie
oder in den technologieorientierten oder wissensintensiven Dienstleistungen.
Bei den Nicht-Spinoffs sind es 12 %. Der grofite Anteil der Corporate Spinoffs
wird in den sonstigen unternehmensnahen Dienstleistungssektoren gegriindet.
Annéhernd die Halfte (47 %) der Corporate Spinoffs wird in diesen Bereichen
ausgegriindet. Das ist fast derselbe Anteil wie bei den Nicht-Spinoffs, von de-
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nen 48 % in den sonstigen unternehmensnahen Dienstleistungen gegriindet
werden.

Tab. 3-6: Spinoffs: Verteilung tber die Branchen

STW/HTW TDL WDL NTW SDL Handel Bau

Corporate Spinoffs 2,1 7,2 9,6 5,4 46,7 149 14,0 100,0

akademische Spinoffs 3,51 421 28,11 2,63 1315 9,46 1,04 1000

Nicht-Spinoffs 11 53 57 3,9 48,2 22,6 13,2 1000

Quelle: KFW/ZEW Grindungspanel, ZEW-Unternehmenshefragung ,,Griindung-Wissenschaft” 2008
(Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Unter den Grundern von akademischen Spinoffs sind deutlich mehr Studierte
als unter den Griindern von Corporate Spinoffs. 89 % der akademischen Spin-
offs haben Grunder von denen mindestens einer studiert hat, bei den Corporate
Spinoffs sind es nur 37 %.° Der Anteil von Corporate Spinoffs mit Studierten
ist dabei nicht wesentlich héher als bei den Nicht-Spinoffs, von denen 32 % der
Unternehmen Griinder mit einem Studienabschluss aufweisen.

In Abb. 3-9 sind die Studienfacher der Unternehmensgrinder dargestellt. Griin-
der von Corporate Spinoffs studieren in erster Linie Rechts- und Sozialwissen-
schaften. 59 % der Corporate Spinoffs weisen Griinder mit dieser Fachrichtung
auf. Rechts- und Sozialwissenschaften sind zwar bei den akademischen Spin-
offs auch die haufigste Fachrichtung, die Griinder von akademischen Spinoffs
studieren aber deutlich h&ufiger die MINT-Facher Mathematik, Ingenieurwis-
senschaften, Naturwissenschaften, Technik als die Grinder von Corporate
Spinoffs. Der Anteil von Grindern mit MINT-Hintergriinden ist bei akademi-
schen Spinoffs beinahe doppelt so hoch wie bei Corporate Spinoffs. Weist
mindestens ein Griinder einen Studienabschluss auf, dann ist bei einem Drittel

19 Dass der Anteil mit Studierten bei den akademischen Spinoffs nicht bei 100 % liegt, l4sst
sich darauf zuruickfuhren, dass auch technische Angestellte ohne Studium ein akademisches
Spinoff grinden kdénnen. Ein Studium von mindestens einem der Griinder ist keine not-
wendige Bedingung, damit ein Unternehmen als akademisches Spinoff klassifiziert wird.
Es ist auch mdglich, dass die Grinder ,,nur” an einer Wissenschaftseinrichtung angestellt
waren. Das Entscheidende ist, dass mit der Griindung auch ein Technologietransfer verbun-
den ist, also dass neue Forschungsergebnisse oder neue wissenschaftliche Methoden unver-
zichtbar fir die Griindung waren.

74



Entwicklung und Wachstum junger Unternehmen: Hightech-Branchen, Spinoffs Z EW kfw

(34 %) der Corporate Spinnoffs ein Abschluss in einem MINT-Fach vertreten,
bei den akademischen Spinoffs sind es 65 %.

Abb. 3-9: Studienfacher
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Anmerkung: Bezogen auf die Unternehmen, von deren Griindern mindestens einer studiert hat.
Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel, ZEW-Unternehmensbefragung ,,Griindung-Wissenschaft* 2008
(Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Trotzdem sind die Unterschiede bei der FUE und bei den Marktneuheiten nicht
tbermafig grol® (Abb. 3-10). 47 % der akademischen Spinoffs betreiben FuE,
von den Corporate Spinoffs sind es 41 %. Marktneuheiten haben 42 % der aka-
demischen Spinoffs im Vergleich zu 37 % bei den Corporate Spinoffs. Beide
Gruppen von Spinoffs sind aber deutlich innovativer als Nicht-Spinoffs.
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Abb. 3-10: FUuE und Marktneuheiten
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Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel, ZEW-Unternehmensbefragung ,,Griindung-Wissenschaft” 2008
(Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Ein Punkt, der im Zusammenhang mit Spinoffs immer wieder diskutiert wird,
ist die unterschiedliche Foérderung von Corporate Spinoffs und akademischen
Spinoffs. Fir Grindungen aus Hochschulen gibt es eine Reihe von speziellen
Forderprogrammen, z.B. EXIST, fur Corporate Spinoffs dagegen nicht. Die
naheliegende Schlussfolgerung, dass Corporate Spinoffs deswegen kaum o6f-
fentliche Forderung bekommen, ist dagegen nicht zutreffend (Abb. 3-11). Ins-
gesamt bekommt (ber die Halfte der Corporate Spinoffs (52 %) 6ffentliche
Forderung. Dieser Anteil ist mehr als doppelt so hoch wie bei den akademi-
schen Spinoffs, von denen nur 24 % 6ffentliche Forderung erhalten. Der hohe
Anteil an geférderten Unternehmen unter den Corporate Spinoffs ist im We-
sentlichen darauf zuriickzuftihren, dass viele der Griinder von Corporate Spin-
offs Fordermittel der Bundesagentur fur Arbeit (BA) in Anspruch nehmen. Ein
erstaunlich hoher Anteil — Uber ein Finftel (21 %) — der Corporate Spinoffs
wird auch direkt aus der Arbeitslosigkeit gestartet. Wenn man die BA-
Forderung unbertcksichtigt l&sst, erhalten Corporate Spinoffs immer noch
mehr 6ffentliche Forderung als akademische Spinoffs. Der Unterschied ist aber
nicht mehr so stark (21 % bei den Coporate Spinoffs und 14 % bei den akade-
mischen Spinoffs). Akademische Spinoffs erhalten aber deutlich h&ufiger Un-
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terstitzung durch ihren jeweiligen Inkubator (46 % gegenlber 20 % bei den
Corporate Spinoffs).

Abb. 3-11:  Finanzielle und ideelle Unterstitzung
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Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel, ZEW-Unternehmensbefragung ,,Griindung-Wissenschaft” 2008
(Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).
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3.2.1.2 Einflussfaktoren des Beschéaftigungswachstums

Im Folgenden werden die Faktoren betrachtet, die das Wachstum von Corpora-
te Spinoffs im Vergleich zu akademischen Spinoffs beeinflussen Fir diese
Analyse kann der Panelansatz aus Abschnitt 3.1.2 nicht verwendet werden, weil
fur die akademischen Spinoffs keine jahrlichen Informationen zu den Beschaf-
tigten zur Verfligung stehen. Die ZEW-Unternehmensbefragung ,,Grindung-
Wissenschaft* 2008 war als Querschnittsbefragung angelegt, in deren Rahmen
nur die Anzahl der Beschaftigten zum Griindungszeitpunkt und zum Zeitpunkt
der Befragung ermittelt wurde. Im Folgenden wird deswegen auf einen Ansatz
von Evans (1987a,b) zuruickgegriffen. In diesem Modell wird der durchschnitt-
liche Wachstumsfaktor iber die Jahre des Bestehens durch das Alter und die
GrindungsgrolRe, die in einer logarithmischen Erweiterung zweiter Ordnung
kombiniert werden, erklart.”° Fiir die Analyse in diesem Abschnitt wird dieses
Modell um Faktoren wie Grol3e des Grindungsteams, Studienfacher, Innovati-
vitdt, Beziehung zum Inkubator und oOffentliche Forderung erweitert. Fir die
Corporate Spinoffs wird aquivalent zu den akademischen Spinoffs der durch-
schnittliche Wachstumsfaktor zwischen dem Griindungszeitpunkt und dem
»Zeitpunkt der Befragung” bestimmt und das Modell dann getrennt fir die
Corporate Spinoffs und die akademischen Spinoffs geschatzt. Der ,,Zeitpunkt
der Befragung* entspricht bei den Corporate Spinoffs dem Jahr 20009.

Abb. 3-12 zeigt die Verteilung der Wachstumsrate. Auch in diesem Fall er-
scheint qualitativ dasselbe Bild wie wir es auch schon fir alle Unternehmen
insgesamt und fir die Hightech-Griindungen gesehen haben: Der Modus der
Verteilung liegt bei null, d.h., auch Corporate Spinoffs und akademische Spin-
offs wachsen in der Mehrzahl nicht oder nur kaum. Dieses Ergebnis sollte al-
lerdings nicht Uberinterpretiert werden. Insbesondere ist bei dem Vergleich der
Verteilungen Vorsicht angebracht, da die Unternehmen unterschiedlich alt sind
und sich die Berechnung des jeweiligen Wachstumsfaktors auf Perioden be-
zieht, in denen kein vergleichbares makrookonomisches Umfeld herrschte.
Zwischen den Jahren 2001 und 2008, in denen die akademischen Spinoffs beo-
bachtet werden, herrschte eine tendenziell positive konjunkturelle Lage. Der
Beobachtungszeitraum der Corporate Spinoffs umfasst dagegen auch das Kri-
senjahr 2009.

20 Der Wachstumsfaktor ist die Wachstumsrate plus eins.
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Abb. 3-12:  Verteilung der Wachstumsrate
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Quelle: KIW/ZEW Grindungspanel, ZEW-Unternehmensbefragung ,,Griindung-Wissenschaft* 2008,
hochgerechnete Werte

In Tab. 3-7 sind die Ergebnisse der Schatzung dargestellt. Fir das Wachstum
von akademischen Spinoffs ist es vorteilhaft, wenn das Unternehmen im Team
gegrindet wird, wenn es eine Marktneuheit einfiihrt und wenn es Kontakte zum
Inkubator pflegt. Allerdings kommt es auf die Art der Kontakte an. Gemeinsa-
me Projekte mit dem Inkubator und die VVergabe von Auftrdgen an den Inkuba-
tor scheinen das Wachstum zu erhdhen, der Erhalt von Auftrdgen vom Inkuba-
tor dagegen zu senken. Weiterhin haben akademische Spinoffs mit Naturwis-
senschaftlern ein geringeres Wachstum als akademische Spinoffs ohne Natur-
wissenschaftler. Offentliche Forderung und die Unterstiitzung durch den Inku-
bator haben keinen Einfluss auf das Wachstum von akademischen Spinoffs.

Bei den Corporate Spinoffs scheint keiner der beriuicksichtigten Faktoren aul3er
der Anzahl der Beschéftigten zum Zeitpunkt der Griindungen einen Einfluss
auf das Wachstum zu haben.
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Tab. 3-7: Wachstumsfaktoren Corporate Spinoffs und akademische

Spinnoffs
abh. Variable: Wachstumsfaktor (In)
Corporate akademische
Spinoffs Spinoffs

Anz. Beschéftigte zum -0,362  *** -0,196  ***

Zeitpunkt der Griindung (In) (0,115) (0,072)

Alter (In) -0,275 0,002
(0,179) (0,216)

Anz. Beschéftigte zum 0,215  *** 0,073 **

Zeitpunkt der Griindung*Alter (In) (0,062) (0,038)

Anz. Beschéftigte zum 0,024 0,003

Zeitpunkt der Griindung (In?) (0,033) (0,010)

Alter (In%) 0,010 -0,058
(0,111) (0,070)

Team -0,020 0,085 ***
(0,052) (0,027)

kein Studium 0,036 -0,004
(0,087) (0,045)

Naturwiss. 0,074 -0,105  ***
(0,079) (0,033)

Ingenieurwiss. 0,105 -0,031
(0,078) (0,029)

Mathematik/Informatik 0,095 0,024
(0,078) (0,042)

Rechts-/Sozialwiss. 0,085 -0,002
(0,085) (0,032)

Geisteswiss. 0,103 -0,054
(0,181) (0,043)

andere -0,145  ***

(0,044)

FuE 0,008 0,022
(0,049) (0,026)

Marktneuheit -0,026 0,064 ***
(0,043) (0,025)

Kontakt zum Inkubator 0,015 0,071 ***
(0,057) (0,027)

gem. Projekte mit Inkubator 0,016 0,063 **
(0,056) (0,029)

Auftrage an Inkubator 0,037 0,072 **
(0,072) (0,030)

Auftrdge vom Inkubator -0,016 -0,060 **
(0,056) (0,028)

Unterstiitzung durch Inkubator -0,008 -0,020
(0,055) (0,022)

offentl. Férderung 0,052 -0,014
(0,045) (0,022)

Sektordummies ja ja

Konstante 0,371 *** -0,021
(0,142) (0,175)

R? 0,163 0,250

Anz. Beob. 296 378

Quelle: KFW/ZEW Grundungspanel, ZEW-Unternehmensbefragung ,,Grindung-Wissenschaft” 2008
(Berechnungen des ZEW).
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3.2.2 Corporate Spinoffs versus Nicht-Spinoffs

In diesem Abschnitt werden die Corporate Spinoffs mit Nicht-Spinoffs vergli-
chen, um weitere Eigenschaften von Corporate Spinoffs herauszuarbeiten. Die
Analysen werden fur beide Gruppen mit dem KfW/ZEW-Griindungspanel
durchgefuhrt. Die Probleme aus der Verwendung von zwei verschiedenen Da-
tensétzen, wie beim Vergleich der Corporate Spinoffs mit den akademischen
Spinoffs, stellen sich fur die Analysen dieses Abschnitts nicht. Allerdings kon-
nen die akademischen Spinoffs bei diesen Analysen nicht explizit berucksich-
tigt werden. Es ist maglich, dass sich unter den Nicht-Spinoffs auch akademi-
sche Spinoffs befinden. Zunéchst werden wieder deskriptive Analysen durchge-
fuhrt und dann die Einflussfaktoren des Wachstums bestimmt.

3.2.2.1 Deskriptive Analysen

Wie zu erwarten, sind die meisten Griinder von Corporate Spinoffs unmittelbar
vor der Grindung in einem privaten Unternehmen als Mitarbeiter angestellt
(Abb. 3-13, rechte Halfte). In dieser Hinsicht unterscheiden sie sich nicht von
Grindern von Nicht-Spinoffs. Ein bedeutender Teil griindet aber auch aus einer
anderen Selbstandigkeit heraus oder aus der Arbeitslosigkeit. Dies kommt hdu-
figer vor als bei den Nicht-Spinoffs. 29 % der Grinder von Corporate Spinoffs
waren unmittelbar vor der Griindung des Spinoffs bereits selbstandig, bei den
Griindern von Nicht-Spinoff waren es 19 %. Ein gutes Flinftel der Griinder von
Corporate Spinoffs griindet aus der Arbeitslosigkeit. Von den Grundern von
Nicht-Spinoffs waren 16 % arbeitslos. Corporate Spinoffs werden aber nicht
signifikant haufiger als Ausweg aus der Arbeitslosigkeit oder weil es keine
alternative Beschéaftigungsmaoglichkeit gibt gegriindet als Nicht-Spinoffs.

Konsistent mit der Tatsache, dass die Grinder von Corporate Spinoffs haufiger
bereits selbstandig sind als die Grinder von Nicht-Spinoffs geben sie auch we-
niger haufig ,,selbstbestimmt arbeiten” als Griindungsmotiv an (36 % gegen-
Uber 47 % bei den Nicht-Spinoffs). Den Griindern von Corporate Spinoffs geht
es in erster Linie um die Umsetzung einer konkreten Geschaftsidee.

Die Griinder von Corporate Spinoffs haben als héchsten Abschluss hauptsach-
lich eine Lehre oder einen Abschluss von einer Berufsfachschule (Abb. 3-14,
linke Halfte). Fast die Halfte (49 %) der Corporate Spinoffs haben Grunder mit
einem derartigen Abschluss. Dieser Anteil ist signifikant héher als bei den
Nicht-Spinoffs, von denen 40 % Griinder mit Lehre oder Abschluss von einer
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Abb. 3-13:  Grundungsmotiv und Beschaftigungssituation unmittelbar
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Abb. 3-14: Humankapital
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Berufsfachschule als hdchsten Bildungsabschluss haben. Corporate Spinoffs
werden aber auch hdufiger von Universitatsabsolventen gegriindet als Nicht-
Spinoffs (28 % gegenuber 18 %). Insgesamt sind die Grunder von Corporate
Spinoffs jedoch nicht hdufiger hochqualifiziert, also mit FH- oder Uniabschluss
als die Grinder von Nicht-Spinoffs. Dies liegt daran, dass die Griinder von
Nicht-Spinoffs signifikant haufiger einen FH-Abschluss haben als Grinder von
Corporate Spinoffs (17 % gegenuber 9 %).

Die Griinder von Corporate Spinoffs haben aber hoheres informelles Human-
kapital als die Grunder von Nicht-Spinoffs. Sie haben signifikant mehr Fuh-
rungserfahrung (Abb. 3-14, rechte Halfte) und haufiger Erfahrung als Unter-
nehmer. Bei der Branchenerfahrung unterscheiden sich die beiden Gruppen von
Unternehmen allerdings wieder nicht. Im Schnitt haben die Griinder sowohl
von Corporate Spinoffs als auch von Nicht-Spinoffs zum Zeitpunkt der Grin-
dung ungeféhr 15 Jahre Berufserfahrung (nicht dargestellt).

Corporate Spinoffs investieren im Mittel mehr (Tab. 3-8). Dies gilt sowohl fir
den Grundungszeitpunkt als auch fur Investitionen pro Jahr seit Griindung. Im
Durchschnitt investieren Corporate Spinoffs 57.900 Euro zum Grundungszeit-
punkt und 37.900 Euro pro Jahr in der Folgezeit. Bei den Nicht-Spinoffs sind es
36.300 Euro zum Griindungszeitpunkt und 24.400 Euro pro Jahr ber die Zeit.
Der Unterschied besteht aber in erster Linie nur fur den Mittelwert. Die Investi-
tionen im Median unterscheiden sich zum Griindungszeitpunkt Gberhaupt nicht
und Uber die Zeit nur wenig. Der Unterschied bei den Investitionen pro Jahr ist
auch nur knapp signifikant auf dem 10 %-Niveau.

Corporate Spinoffs haben aber nicht haufiger Finanzierungsschwierigkeiten als
Nicht-Spinoffs. Der Anteil der Corporate Spinoffs, die angeben Finanzierungs-
schwierigkeiten zu haben ist zwar mit 20 % etwas hoher als bei den Nicht-
Spinoffs (17 %). Dieser Unterschied ist aber nicht signifikant.

Corporate Spinoffs haben haufiger Probleme bei der Umsetzung von Perso-
nalplanen als Nicht-Spinoffs. 48 % der Corporate Spinoffs geben, dass sie im
Laufe ihres Bestehens schon in mindestens einem Jahr mehr Personal einstellen
wollten, dies aber aus verschiedenen Griinden nicht umsetzen konnten. Bei den
Nicht-Spinoffs waren es nur 39 %. Die Hauptgriinde fur nicht umgesetzte Per-
sonalpléne sind bei den Corporate Spinoffs die Verschlechterung der Auftrags-
lage (30 %), die vergebliche Suche nach geeigneten Bewerbern (28 %) und
unzureichende Finanzierung fur Personal aus der laufenden Geschéftstatigkeit
(25 %, Abb. 3-15).
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Tab. 3-8: Investitionen und Finanzierungsschwierigkeiten

Corporate Nicht- insgesamt
Spinoffs Spinoffs
Investitionen zum Grindungszeit-
punkt:
Mittelwert 57.900 36.300 37.700
Median 15.000 15.000 15.000
Investitionen pro Jahr
Mittelwert 37.900 24.400 25.200
Median 13.000 10.000 10.000
Finanzierungsschwierigkeiten (%) 20,3 16,7 16,9

Anmerkung: Werte gerundet. Oberes Perzentil jeweils nicht berticksichtigt.

Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Abb. 3-15:  Probleme bei der Umsetzung von Personalplanen
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der Auftrags-
lage
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Quelle: KFW/ZEW Grundungspanel (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).
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3.2.2.2 Einflussfaktoren des Beschaftigungswachstums

In diesem Abschnitt werden die Ergebnisse préasentiert, die sich aus den Wachs-
tumsschatzungen fur die Corporate Spinoffs ergeben haben. Fur die Wachs-
tumsschatzungen wurde das gleiche Verfahren angewendet wie fur die Be-
stimmung der Wachstumsfaktoren fiir alle Griindungen, Griindungen im High-
tech-Sektor und Grindungen mit Wachstumswunsch im Abschnitt 3.1.2. Es
wurden getrennte Schétzungen fiir Corporate Spinoffs und Nicht-Spinoffs
durchgefuhrt und die Ergebnisse der beiden Gruppen gegeniibergestellt, um die
Unterschiede in den Einflussfaktoren zu bestimmen.

Tab. 3-9 enthalt die Ergebnisse fur die Corporate Spinoffs im Vergleich zu den
Nicht-Spinoffs. Es sind wieder nur die Ergebnisse dargestellt, die fur mindes-
tens eine Gruppe einen signifikanten Einfluss auf das Wachstum haben. Die
ausfuhrlichen Ergebnistabellen finden sich im Anhang.

Fur Nicht-Spinoffs sind die Faktoren, die das Wachstum beeinflussen im Gro-
Ren und Ganzen dieselben wie fir alle Unternehmen. Generell sind die Effekte
aber etwas stéarker als flr alle Unternehmen. Den stérksten negativen Einfluss
hat wieder die Motivation (nicht) zu wachsen. Nicht-Spinoffs, die nicht wach-
sen wollen, haben ein um 60 Prozentpunkte niedrigeres Wachstum als Nicht-
Spinoffs, die wachsen wollen und keine Probleme bei der Umsetzung von Per-
sonalpldnen haben. Den stérksten positiven Einfluss hat wieder die Tatsache,
ob ein Unternehmen im Team gegrundet wurde oder nicht. Nicht-Spinoffs, die
im Team gegriindet wurden, haben ein um 39 Prozentpunkte hoheres Wachs-
tum als Nicht-Spinoffs, die von Einzelgriindern gegriindet wurden.

Bei den Corporate Spinoffs zeigt sich ein &hnliches Phdnomen wie schon bei
der Wachstumsschatzung, mit der die Wachstumsfaktoren der Corporate Spin-
offs mit denen der akademischen Spinoffs verglichen wurden (Tab. 3-7). Auf
die Wachstumsrate hat nur die Anzahl der Beschaftigten zu Beginn der Periode
einen Einfluss (siehe Tab. 9-4 im Anhang). Fur das absolute Beschéaftigungs-
wachstum zeigt sich dartiber hinaus nur ein Einfluss der beiden Faktoren, die
sonst den jeweils stérksten Einfluss auf das Wachstum in negativer und positi-
ver Richtung haben: die Tatsache, ob das Unternehmen wachsen will und ob es
im Team gegrindet wurde. Dieses Ergebnis kann zwei Ursachen haben: Zum
einen ist es moglich, dass fiir Corporate Spinoffs die meisten Faktoren, die das
Wachstum von anderen Unternehmen beeinflussen, nicht relevant sind. Zum
anderen kann es sein, dass mit den vorliegenden Daten keine guten Schétzer-
gebnisse erzielt werden kénnen. Es gibt Anlass zur Vermutung, dass der zweite
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Grund zumindest zum Teil flr das Ergebnis verantwortlich ist. Die geschatzten
Koeffizienten fir die Corporate Spinoffs haben im Vergleich zu den Koeffi-
zienten fur die Nicht-Spinoffs (und auch im Vergleich zu den akademischen
Spinoffs) sehr hohe Standardfehler. Zum Teil sind sie sogar fast doppelt so
hoch. Die Koeffizienten kdnnen also nur sehr ungenau geschatzt werden.

Tab. 3-9: Panelschatzung des Beschaftigungswachstums

Wachstumsrate abs. Beschaftigungswachstum
Corporate Nicht- Corporate Nicht-
Spinoffs Spinoffs Spinoffs Spinoffs

Faktoren, die sich negativ auswirken
Probleme bei der Umsetzung von Personalplanen®

Unternehmen will nicht n.s. -0,600 *** -1,344 *** -1,457 ***
wachsen

PP: zu hohe Personalkosten n.s. -0,232 *** n.s. -0,377 ***
PP: keine geeigneten Bewer- n.s. -0,220 *** n.s. -0,518 ***
ber

PP: unzureichende Finanzie- n.s. -0,166 *** n.s. n.s.
rung

PP: Verschlechterung der n.s. -0,125 ** n.s. -0,5689 ***
Auftragslage

mehr als 20 Konkurrenten n.s. -0,207 *** n.s. -0,994 ***
(HT_DL)

Griindung aus der Arbeitslo- n.s. -0,112 ** n.s. -0,597 ***
sigkeit

Faktoren, die sich positiv auswirken

Team n.s. 0,393 *** 4,703 *** 2,318 ***
Fuhrungserfahrung n.s. 0,211 *** n.s. 0,782 ***
Erfahrung als Unternehmer n.s. 0,118 ** n.s. 0,614 **
Hochqualifizierte n.s. n.s. n.s. 0,467 *
Innovator n.s. 0,110 *** n.s. n.s.

Referenzkategorie: 1) Unternehmen, die wachsen wollen ohne Probleme bei der Umsetzung von
Personalplénen

**x *x * gibt an, dass der entsprechende Koeffizient auf dem 1%-/5%-/10%-Niveau signifikant ist.
n.s. bedeutet nicht signifikant.

Quelle: KfW/ZEW-Grindungspanel
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4 Beteiligungsfinanzierung fr junge Unternehmen:
Akzeptanz, Bedingungen, Attraktivitat fur Venture
Capital Fonds

Beteiligungskapital wird bei der Finanzierung von Unternehmen mit groRem
Wachstumspotenzial eine hohe Bedeutung beigemessen. Junge Unternehmen
mit einer innovativen Geschaftsidee haben haufig Probleme, Fremdkapital fir
die Finanzierung ihres VVorhabens zu gewinnen. Da es die Produkte oder die
Dienstleistungen, auf denen die Geschéftsideen basieren, in dieser Form oder
Uberhaupt noch gar nicht gibt, ist es fur Investoren schwierig, die Erfolgswahr-
scheinlichkeiten und das Marktpotenzial abzuschédtzen. AuRerdem existieren
Informationsasymmetrien. Der Kreditgeber kann in der Regel schlecht be-
obachten und nur schwer beurteilen, ob der Kreditnehmer das zur Verfigung
gestellte Geld so einsetzt, dass er den Kredit inklusive der Zinsen in der verein-
barten Zeit zuriickzahlen kann (Moral Hazard). Bei innovativen Unternehmen
wird dieser Effekt noch verstarkt, da bei der Entwicklung von Produkten und
Dienstleistungen, die im Extremfall sogar eine weltweite Marktneuheit darstel-
len, noch schwerer einzuschéatzen ist, welche Entwicklungen ihren Ursprung im
Verhalten des Unternehmers haben oder welche einfach auf gliickliche oder
ungluckliche Figungen zurlickzufiihren sind. Bei Grindungen kommt hinzu,
dass sie keine Historie aufweisen, so dass ein potenzieller Investor sich kein
Bild von der Zahlungsmoral machen kann, indem er das Verhalten des Kredit-
nehmers in der Vergangenheit betrachtet. AuBerdem haben Grinder héufig
nicht genug Sicherheiten fir eine herkdmmliche Kreditfinanzierung anzubieten.

Einen Ausweg stellt die Finanzierung Uber Beteiligungskapital dar. Beteili-
gungskapitalgeber sichern sich als Gegenleistung fiir ihr Engagement umfang-
reiche Informations-, Kontroll- und Mitspracherechte, um das Moral Hazard-
Problem klein zu halten. AuRerdem stellen sie oft auch betriebswirtschaftliches
Know-How zur Verfiigung, was die Chancen erhdhen soll, dass das junge Un-
ternehmen am Markt besteht.

In Deutschland nutzen zwischen 2 und 3 % der Griindungen Beteiligungskapi-
tal (siene dazu auch Abschnitt 4.1). Wird nur formales Beteiligungskapital
(Venture Capital (VC)) betrachtet, ist die Anzahl der Unternehmen, die Beteili-
gungskapital erhalten sogar noch geringer. Laut dem Bundesverband Deutscher
Kapitalbeteiligungsgesellschaften (BVK) wurden im Jahr 2009 in Deutschland
201 Unternehmen in der Seed-Phase und 404 Unternehmen in der Start-Up-
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Phase von VC-Fonds finanziert. Die Unternehmen in der Seed-Phase erhielten
insgesamt 40,9 Mio. Euro und die Unternehmen in der Start-Up-Phase 325,6
Mio. Euro (BVK, 2011). Trotz der geringen Anzahl wird diesen Unternehmen
eine grofle Bedeutung fir die Schaffung von Arbeitsplatzen und zur Diffusion
von Innovationen beigemessen. Kortum und Lerner (2000) zeigen, dass die
etwa 3 % von Venture Capital finanzierten und FUE treibenden Unternehmen in
dem Zeitraum von 1983 bis 1992 fiir etwa 8 % der Innovationen in der U.S.
amerikanischen Industrie verantwortlich waren. Ein derartiger Zusammenhang
wurde in verschiedenen Studien auch fur européische Lander gezeigt (Colombo
und Grilli (2009) fur Italien, NESTA (2009) fur Grof3britannien und Langeland
(2007) oder Erikson (2005) fir Norwegen). Fir Deutschland weist Rammer
(2009) fur VC-finanzierte Unternehmen positive Effekte auf Effizienz und
Qualitatssteigerungen, sowie auf den Innovationserfolg nach.

In diesem Kapitel wird untersucht, welche Faktoren dazu fuhren, dass junge
Unternehmen Beteiligungskapital erhalten. Dabei wird die Fragestellung aus
zwei verschiedenen Perspektiven angegangen. Im ersten Schritt werden die
Charakteristika der Unternehmen analysiert, die dazu fuhren, dass sie Beteili-
gungskapital nutzen (Abschnitt 4.1). Im zweiten Schritt werden die Kriterien
untersucht, anhand derer VC-Fonds ihre Investments tatigen (Abschnitt 0).

4.1 Die Unternehmensperspektive — Welche Unternehmen nutzen
Beteiligungskapital zur Finanzierung ihres Kapitalbedarfs?

Im Rahmen dieses Kapitels soll untersucht werden, welche Faktoren dazu fih-
ren, dass junge Unternehmen erfolgreich Beteiligungskapital akquirieren konn-
ten.

Hierbei spielen zwei Gruppen von Faktoren eine Rolle: Zum einen muss das
junge Unternehmen selbst Beteiligungskapital im Vergleich zu anderen Finan-
zierungsalternativen, wie z.B. der Fremdkapitalfinanzierung, attraktiv finden
und diese Finanzierungsform nachfragen (nachfrageseitige Faktoren). Auf der
anderen Seite muss das Unternehmen die Kriterien erfillen, die der Beteili-
gungskapitalgeber an das jeweilige Investment stellt (angebotsseitige Fakto-
ren).

Um den Markt der Beteiligungskapitalfinanzierung aus der Unternehmensper-
spektive ndher zu untersuchen, werden Daten aus den ersten drei Befragungs-
wellen des KFW/ZEW-Grindungspanels herangezogen. Fir die Analysen ste-
hen zu Unternehmen der Grundungsjahre 2005 bis 2009 detaillierte Angaben
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sowohl tber die Grunderpersonen als auch Uber das Unternehmen zur Verfu-
gung.

In einem ersten Schritt werden mit Hilfe von Regressionsanalysen die Faktoren
identifiziert, die dazu fuhren, dass ein Unternehmen im Zeitraum von 2007 bis

2009 Beteiligungskapital genutzt hat, um Investitionen oder im Geschéftsbe
trieb anfallende Kosten, wie Personal- oder Materialkosten, zu finanzieren.

In einem zweiten Schritt werden auf Basis der Regressionsergebnisse junge
Unternehmen identifiziert, die den Unternehmen, die Beteiligungskapital ge-
nutzt haben, sehr dhnlich sind, ihren Finanzierungsbedarf aber ausschlieBlich
tber andere Finanzierungsquellen gedeckt haben. Es kdnnen dann drei Gruppen
von Unternehmen unterschieden werden:

1. Unternehmen, die Beteiligungskapital aktiv nutzen (Nutzer von Be-
teiligungskapital).

2. Unternehmen, die sich aufgrund ihrer Charakteristika zur Nutzung
von Beteiligungskapital qualifizieren wirden, es aber nicht nutzen
(potenzielle Nutzer von Beteiligungskapital).

3. Unternehmen, die aufgrund ihrer Charakteristika geringe Chancen
auf Beteiligungskapitalfinanzierung haben (sonstige Unternehmen).

Diese Unternehmen werden dann hinsichtlich ihrer Finanzierungsstruktur, ihrer
Investitionstatigkeit und ihres Unternehmenserfolgs verglichen.

4.1.1 Determinanten der Nutzung von Beteiligungskapital

Junge Unternehmen in Deutschland nutzen nur relativ selten Beteiligungskapi-
tal zur Finanzierung ihrer Investitionen und Betriebsausgaben. Zum einen fi-
nanzieren schon viele junge Unternehmen Investitionen und Betriebskosten
ausschlieBlich aus Umsatzerlésen und Gewinnricklagen der Vorjahre. Der An-
teil an jungen Unternehmen ohne AuRenfinanzierungsbedarf ist hoch. So zei-
gen Untersuchungen mit Daten des KFW/ZEW-Grindungspanels fiir das Jahr
2009, dass selbst im Grindungsjahr etwa 20% der Unternehmen keinen Aulen-
finanzierungsbedarf hatten. In den etwas alteren Kohorten 2006 bis 2008 hatte
sogar rund die Halfte der jungen Unternehmen keinen AulRenfinanzierungsbe-
darf. Wenn AuBenfinanzierung notig ist, wird sowohl anteilsmaRig als auch
volumenbezogen am h&ufigsten auf eigene Mittel der Griinder und Inhaber und
Bankdarlehen inklusive Kontokorrentkredite zurilickgegriffen. Beteiligungska-
pital spielt nur eine untergeordnete Rolle (Fryges et al., 2009, 2010).
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Insgesamt nutzten nur gut 2 % der Unternehmen der Griindungskohorten 2005
bis 2009 in den Jahren 2007 bis 2009 zumindest einmal Beteiligungskapital,
um Investitionen oder Betriebskosten zu finanzieren (siehe Abb. 4-1). Eine
etwas groflere Bedeutung hat Beteiligungskapital in den Hightech-Branchen
des Verarbeitenden Gewerbes (HT VG). In diesen forschungsintensiven Indust-
rien haben 7% der jungen Unternehmen Beteiligungskapital genutzt. Auch un-
ter den wissensintensiven Dienstleistern (wiss. DL) und im sonstigen Verarbei-
tenden Gewerbe (sonst. VG) ist die Nutzung von Beteiligungskapital starker
ausgepragt als etwa im Handel oder Baugewerbe.

Abb. 4-1: Nutzung von Beteiligungskapital nach Branchen (kumuliert
2007-2009)

HT VG

sonst. VG

wiss. DL

sonst. DL

Handel

Bau

0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8%
mmm Nutzung von Beteiligungskapital insg.

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Die starkere Nutzung von Beteiligungskapital durch innovative Unternehmen
lasst sich nicht nur anhand einer Aufschlisselung nach Branchen feststellen,
sondern auch, wenn die jungen Unternehmen hinsichtlich verschiedener Inno-
vationsindikatoren unterschieden werden. Unter jungen Unternehmen, die
schon vor Unternehmensgrindung neuartige Ideen zum Patent anmelden konn-
ten, nutzten knapp 6 % zwischen 2007 und 2009 Beteiligungskapital, wahrend
nur 2 % der Unternehmen, die zum Grindungszeitpunkt keine Patente hielten,
Beteiligungskapital nutzten. Ein dhnliches Bild ergibt sich, wenn man die Un-
ternehmen hinsichtlich anderer Innovationsindikatoren unterscheidet. Von den
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Unternehmen, die mit einer (regionalen, nationalen oder weltweiten) Markt-
neuheit in den Markt eingetreten sind, nutzten 4 % Beteiligungskapital. Unter-
nehmen, die ohne neuartige Produkte oder Dienstleistungen starteten, nutzten
diese Finanzierungsform nur zu einem Anteil von 2 %. Forschung und Ent-
wicklung treibende junge Unternehmen machen ebenso deutlich haufiger Ge-
brauch von Beteiligungskapital (5 %) als andere Unternehmen.

Abb. 4-2: Nutzung von Beteiligungskapital nach Innovationstatigkeit
(kumuliert 2007-2009)

Patente vor Griindung

Eintritt mit Marktneuheit

FuE-Tatigkeit

0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7%
I ja B nein  e=—insg.

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Die seltene Nutzung von Beteiligungskapital ist vor dem Hintergrund der ,,Pe-
cking Order Theorie*, die die Finanzierungsstruktur von Investitionsprojekten
zu beschreiben versucht, nicht tberraschend. Bei asymmetrischer Information
zwischen Finanzgebern und Unternehmen (ber den Wert des Unternehmens
kommen Modelle der Pecking Order Theorie zu dem Schluss, dass Unterneh-
men, die nach dem Prinzip des geringsten Aufwands handeln, zuerst die Innen-
finanzierung (Umsatzerldse und Gewinnthesaurierungen) ausschopfen, bevor
sie im Rahmen der AulRenfinanzierung zuerst auf Fremdkapital zuriickgreifen
und die zusatzliche Aufnahme von Eigenkapital als Ultima Ratio gesehen wird
(siehe Donaldson, 1961; Stewart, Myers und Majluf, 1984).

Wahrend die Pecking Order Theorie das allgemein niedrige Niveau der Nut-
zung von Beteiligungskapital in jungen Unternehmen erkldren kann, I&sst sich
der Unterschied zwischen innovativen und weniger innovativen Unterneh-
mensgrindungen (sei es gemessen durch Branchenzugehorigkeit oder Innovati-
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onsindikatoren auf Unternehmensebene) im Wesentlichen dadurch erkléren,
dass Banken sich nicht bereit erklaren diese innovativen, aber hochriskanten
Projekte zu finanzieren. Zum einen besitzen insbesondere institutionelle Betei-
ligungskapitalgeber aufgrund ihrer Spezialisierung auf Hochrisikoprojekte in
der Regel gegenuber Banken einen Informationsvorteil beztiglich der Erfolg-
saussichten des zu finanzierenden Projektes. Deshalb sollten innovative Projek-
te (da hochriskant) eher von Beteiligungskapitalgebern als Banken finanziert
werden (vgl. Ueda, 2004). Zum anderen ist es den Griindern im Falle hochris-
kanter Projekte haufig nicht mdglich hinreichend Sicherheiten zu stellen, so
dass ihnen der Zugang zu Fremdkapital verwehrt bleibt (Schéfer et al., 2004).%

In diesem Rahmen ist hervorzuheben, dass die in diesem Teil dieser Studie
betrachteten Beteiligungskapitalgeber hinsichtlich ihrer Ziele und Vergabekrite-
rien eine durchaus heterogene Gruppe darstellen. Als Beteiligungskapitalgeber
kdnnen Venture Capital und Private Equity Fonds, Privatinvestoren (wie z.B.
Business Angel), Forderinstitute und sonstige Beteiligungsgeber (wie z.B. an-
dere Unternehmen) unterschieden werden. Venture Capital und Private Equity
Gesellschaften haben ihr Engagement in der Seed-Phase nach dem Ende des
New Economy Booms reduziert und haben ihren Fokus stérker auf Unterneh-
mensbeteiligungen in Wachstumsphasen gelegt (siehe BVK, 2011). Privatin-
vestoren, insbesondere Business Angel, engagieren sich hingegen wesentlich
stérker bereits in sehr frihen Unternehmensphasen (siehe Brettel, 2004; Stedler
und Peters, 2002). Beteiligungskapitalprogramme 6ffentlicher Forderinstitute
wiederum haben ein klar definiertes Aufgabenspektrum, das sich in der Regel
aus der Identifizierung von Marktversagen auf dem Markt fir Beteiligungskapi-
tal in der Frihphasenfinanzierung ableitet und sich dementsprechend in ihrem
Investitionsfokus von privaten Beteiligungskapitalgesellschaften unterscheiden
sollte. Ganz unterschiedlich kdnnen die Motive anderer Unternehmen sein, sich
an jungen Unternehmen zu beteiligen. In der Regel lassen sich strategische
Motive hinsichtlich des eigenen Produktportfolios und der Wettbewerbspositi-
on des kapitalgebenden Unternehmens vermuten.

Auf Basis der ersten Welle des Kf\W/ZEW-Griindungspanels kann abgeschéatzt
werden, welche Bedeutung die einzelnen Typen der Beteiligungskapitalgeber

21 An dieser Stelle sind natiirlich auch die Theorien zu erwéhnen, die zeigen, dass Unter-
nehmer hochriskanter Unternehmen, Fremdkapitalfinanzierung vorziehen, da sie ihre zu
erwartenden hohen Ertrdge nicht mit weiteren Eigenkapitalgebern teilen mochten (siehe
Hellmannn und Stiglitz, 2000).
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im Rahmen der Beteiligungskapitalfinanzierung junger Unternehmen haben.
Bei etwa 31% der jungen Unternehmen, die im Jahr 2007 zur Finanzierung
ihrer Investitionen und Betriebsausgaben Beteiligungskapital nutzen, fungierten
Venture Capital und Private Equity Gesellschaften als Beteiligungskapitalgeber
(siehe Abb. 4-3). Bei mehr als der Halfte der Unternehmen, die Beteiligungs-
kapital nutzen, stammte das Kapital von Privatinvestoren. Eine zahlenmafig
geringere Bedeutung hat Beteiligungskapital von Forderinstituten und sonstigen
Beteiligungskapitalgebern.

Abb. 4-3: Art des Beteiligungskapitalgebers 2007

Veund e T

Privatinvestoren

Forderinstitute 9%
sonst. Beteiligungs-
kapitalgeber

T T

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Quelle: KfW/ZEW-Griindungspanel 2007 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte, Mehr-
fachnennungen mdglich).

Die in diesem Kapitel folgenden Analysen betrachten die Gruppe der Beteili-
gungskapitalgeber insgesamt und differenzieren nicht weiter nach der Art des
Beteiligungskapitalgebers. Dies ist notwendig, da zwischen den Gruppen der
verschiedenen Beteiligungskapitalgeber nur in der ersten Welle des KFW/ZEW-
Grindungspanels unterschieden werden kann. Um hinreichende Fallzahlen fir
belastbare Ergebnisse zu erhalten, mussen fir detailliertere Analysen jedoch
alle bisher erhobenen Befragungswellen zusammengefasst werden. Eine allei-
nige Betrachtung von Venture Capital oder Privatinvestoren ist daher nicht
maoglich.
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4.1.2 Regressionsanalyse

Die Analysen des vorhergehenden Abschnitts lieBen im Rahmen einer deskrip-
tiven Auswertung schon mdgliche Unterschiede in der Verbreitung der Nut-
zung von Beteiligungskapital erkennen. Bei dieser einfachen Analyse gibt es
Anzeichen dafir, dass Beteiligungskapital haufiger von jungen Unternehmen
genutzt wird, denen man aufgrund ihrer Branchenzugehorigkeit oder unterneh-
mensspezifischer Eigenschaften ein hoéheres Innovationspotenzial zuschreibt.
Regressionsanalysen sollen nun Gberprifen, ob mit der Innovationstatigkeit
eines Unternehmens auch im multivariaten Kontext eine verstirkte Nutzung
von Beteiligungskapital einhergeht. Des Weiteren gilt es mit Hilfe der Regres-
sionsanalysen weitere Einflussfaktoren zu identifizieren, die eine Beteiligungs-
kapitalfinanzierung wahrscheinlicher werden lassen.

Dabei werden zwei Gruppen von Variablen untersucht: griinderbezogene Fak-
toren und unternehmensbezogene Faktoren. Der Einfluss dieser Variablen auf
die Wahrscheinlichkeit, dass ein Unternehmen in den Jahren 2007 bis 2009
Beteiligungskapital genutzt hat, wird sowohl in einem zweistufigen Ansatz als
auch in einem einstufigen Modell analysiert. Der zweistufige Ansatz untersucht
mit Hilfe eines Logit-Modells zuerst den Einfluss der verschiedenen Griinder-
und Unternehmenscharakteristika auf die Wahrscheinlichkeit Giberhaupt externe
Finanzierung® zu nutzen. Darauffolgend untersucht ein weiteres Logit-Modell
im zweiten Schritt die Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital zu nutzen, vo-
rausgesetzt das Unternehmen nutzt tberhaupt externe Finanzierungsmittel. Der
einstufige Ansatz bestimmt direkt den Einfluss der verschiedenen grinder- und
unternehmensbezogenen Variablen auf die unbedingte Wahrscheinlichkeit zwi-
schen 2007 und 2009 Beteiligungskapital genutzt zu haben.

Fur die Schatzungen stehen Beobachtungen von 7.669 jungen Unternehmen zur
Verfligung. Davon haben 3.312 Unternehmen externe Finanzierungsquellen
genutzt, 271 davon (auch) Beteiligungskapital. Im Befragungsdesign des
KfW/ZEW-Grindungspanels sind, um hinreichende Fallzahlen fir explizite
Untersuchungen der Hochtechnologiebranchen zur Verfugung zu haben, Grin-

22 Externe Finanzierungsmittel umfassen Kontokorrentkredite; langerfristige Bankdarlehen;
Forderdarlehen offentlicher Institutionen; Mittel der Bundesagentur fiir Arbeit; Darlehen
und geschenktes Geld von Verwandten, Freunden, etc.; Beteiligungskapital (Private Equity,
Venture Capital, Kapital von Business Angels, Aktienzeichnung durch Dritte); Mezzanine-
Kapital (Nachrangdarlehen, Genussrechte, stille Beteiligungen); sonstige Mittel.
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dungen in den Hochtechnologiebranchen (Spitzentechnologie und hochwertige
Technologie im Verarbeitenden Gewerbe sowie technologieintensive Dienst-
leistungen), gemessen an ihrem gesamtwirtschaftlichen Anteil, stark tberrepré-
sentiert. Ein weiteres Schichtungskriterium in der Erhebung des KfW/ZEW-
Grindungspanels ist das Griindungsjahr (Gleichverteilung tber die Jahre). In
den deskriptiven Analysen wird diesem Umstand uber Gewichtungsfaktoren
Rechnung getragen, d.h. die ausgewiesenen Anteile beziehen sich auf die Zahl
der Griindungen insgesamt. Um diesem Stichprobendesign auch in der multiva-
riaten Analyse Rechnung zu tragen, werden die Schichtungskriterien in der
Schétzung beriicksichtigt, kdnnen aber nicht inhaltlich interpretiert werden.

Grunderbezogene Einflussfaktoren

Ergebnisse aus der Literatur Uber Kriterien von Venture Capital-Fondmanagern
im Investitionsscreening deuten darauf hin, dass die Fahigkeiten des Griinders
beziehungsweise die Fahigkeiten des Griindungs- und Geschéftsfihrungsteams
im besonderen Fokus der Beteiligungskapitalgeber stehen. Die Schétzungen
enthalten deshalb eine Dummy-Variable, die kennzeichnet, ob das Unterneh-
men in einem Team gegriindet wurde (Teamgriindung). Dies trifft im Schatzda-
tensatz auf 28 % der Unternehmen zu. Zusatzlich werden das Alter des Griin-
ders® und — zur Uberpriifung eines nichtlinearen Zusammenhangs — dessen
quadratischer Term aufgenommen (Alter (&ltester) Grinder). Auch die Anzahl
der Jahre, die der Grinder (mit der langsten Branchenerfahrung) bereits in der
Branche der Unternehmung gearbeitet hat, geht in die Schatzungen mit ein
(Branchenerfahrung). Weitere Dummy-Variablen messen, ob der Grinder be-
reits schon einmal vorher ein Unternehmen gegriindet hat (Unternehmererf.)
und ob (einer) der Grunder einen Hochschulabschluss oder eine Promotion
vorweisen kann. Hinsichtlich der fachlichen Ausrichtung werden die Effekte
eines kaufménnischen Studiums, eines technischen Studiums und eines natur-
wissenschaftlichen Studiums untersucht.

Unternehmensbezogene Einflussfaktoren

Hinsichtlich der unternehmensbezogenen Einflussfaktoren ist insbesondere der
Einfluss der Innovationsausrichtung eines jungen Unternehmens auf die Wahr-
scheinlichkeit Beteiligungskapital zu nutzen interessant. Um diese Ausrichtung
moglichst breit zu messen, werden neben der Branchenzugehorigkeit verschie-

%% Im Falle einer Teamgriindung wird das Alter des altesten Griinders verwendet.
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dene Innovationsindikatoren aufgenommen. Zum einen wird unterschieden, ob
das junge Unternehmen ohne oder mit einer regionalen, nationalen oder welt-
weiten Marktneuheit in den Markt eingetreten ist. Wahrend 82 % der Unter-
nehmen im Schéatzdatensatz ohne Marktneuheit ihre Geschéfte starteten, konn-
ten knapp 7 % ihren Kunden eine regionale, weitere 7 % eine nationale und
immerhin knapp 5 % eine weltweiten Marktneuheit présentieren. Diese Variab-
le tragt aber nicht allen innovativen Geschéftskonzepten Rechnung, da mdg-
licherweise das innovative Produkt oder die neuartige Dienstleistung zum
Grindungszeitpunkt noch nicht vollstdndig entwickelt wurde und das Ge-
schaftskonzept die Weiterentwicklung einer bestimmten ldee beinhaltet. Aus
diesem Grund wird eine Dummy-Variable aufgenommen, die abbildet, ob das
Unternehmen eigene Forschung und Entwicklung betreibt (FUE). Aufgrund der
Ubergewichtung der Hochtechnologiebranchen ist ein Anteil von 30 % For-
schung und Entwicklung treibenden Unternehmen im Schatzdatensatz zu be-
obachten. Fir Beteiligungskapitalgeber kann es eine Rolle spielen, ob neue
Produkte in Form von Patenten vor der Nachahmung durch Konkurrenten for-
mell geschitzt sind. Inwiefern dies tatséchlich die Wahrscheinlichkeit beein-
flusst Beteiligungskapital zu nutzen, soll durch die Aufnahme der Dummy-
Variablen Patente geklart werden, die den Wert eins annimmt, wenn das Un-
ternehmen schon zum Griindungszeitpunkt gliltige Patente hielt.

Neben diesen Variablen, die die Innovationsausrichtung des jungen Unterneh-
mens messen, dient die Aufnahme einer Dummy-Variablen, die anzeigt, ob ein
Unternehmen (auch) langfristige Bankdarlehen genutzt hat (langfr. Darlehen),
Anzeichen komplementdrer oder substitutiver Beziehungen zwischen der
Fremdkapitalfinanzierung und der Eigenkapitalfinanzierung junger Unterneh-
men feststellen zu kénnen. Die Finanzierung tber langfristige Bankdarlehen ist
unter jungen Unternehmen mit einem Anteil von 18 % Nutzern deutlich starker
verbreitet als die Finanzierung uber Beteiligungskapital (3 %).

Die Finanzierungsstruktur kann insbesondere mit der Wahl der Rechtsform
eines jungen Unternehmens korreliert sein. Durch die Entscheidung, die Unter-
nehmung in Form einer Kapitalgesellschaft zu griinden, beschranken die Grun-
der und Unternehmensinhaber ihre personliche Haftung und erleichtern zudem
Eigenkapitalbeteiligungen am Unternehmen durch die Herausgabe von Ge-
schéftsanteilen oder Aktien. Gleichzeitig erfordert die Griindung einer Kapital-
gesellschaft (mit Ausnahme der relativ neuen Rechtsform der Unternehmerge-
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sellschaft) einen Mindestbetrag an Stamm- bzw. Grundkapital.?* Durch Auf-
nahme der Variable Kapitalgesellschaft werden die durch die Wahl der Rechts-
form moglicherweise resultierenden Unterschiede in der Finanzierungsstruktur
junger Unternehmen beriicksichtigt.

4.1.3 Ergebnisse der Regressionsanalysen

Tab. 4-1 stellt die Ergebnisse der Regressionsanalysen zusammenfassend dar.
Abgetragen ist in der ersten Spalte der mittlere marginale Effekt der jeweiligen
Variable auf die Wahrscheinlichkeit Gberhaupt externe Finanzierung zu nutzen
(1. Stufe im zweistufigen Modell). Der zweiten Spalte sind dementsprechend
die mittleren marginalen Effekte der 2. Stufe des zweistufigen Modells zu ent-
nehmen, die bei einer Dummy-Variable angeben, wie stark - gegeben ein Un-
ternehmen nutzt Gberhaupt externe Finanzierung - die Wahrscheinlichkeit steigt
bzw. féllt Beteiligungskapital zu nutzen, wenn die Variable von 0 auf 1 springt.
Fur die metrischen Variablen Alter und Branchenerfahrung gibt der marginale
Effekt an, wie stark sich bei einer marginalen (=minimalen) Anderung der Va-
riable diese Wahrscheinlichkeit verandert. Der Gesamteffekt des einstufigen
Modells ist in der dritten Spalte der Tabelle abgetragen.

Zunachst werden die griunderspezifischen Variablen betrachtet: Unternehmen,
die im Team gegriindet werden, haben eine héhere Wahrscheinlichkeit externe
Finanzierung zu nutzen (+4,4 Prozentpunkte). Gegeben ein Unternehmen ver-
wendet externe Finanzierungsquellen, nutzen Teamgrindungen zusétzlich mit
einer groReren Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital (+3,5 Prozentpunkte).
Insgesamt haben Teamgriindungen ceteris paribus durchschnittlich eine um 2
Prozentpunkte hohere Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital zu nutzen. Be-
zuglich des Alters des (&ltesten) Griinders ist der mittlere marginale Effekt
nicht signifikant von Null verschieden. Hervorzuheben ist allerdings an dieser
Stelle, dass das Alter des (altesten) Grlnders nicht linear in die Schatzung ein-
gegangen ist, sondern zusétzlich quadriert aufgenommen wurde. Die einzelnen
Koeffizienten sind jeweils signifikant von Null verschieden. Der marginale
Effekt des Alters ist also nicht konstant sondern variiert mit zunehmendem Al-
ter. Der Einfluss des Alters des (altesten) Griinders auf die Wahrscheinlichkeit

% Die Rechtsform der Unternehmergesellschaft, die Ende 2008 im Rahmen des MoMiG
eingefiihrt wurde, muss gesetzlich bei Griindung nur ein Stammkapital von mindestens
1 EUR haben. Solange das Stammkapital einer UG weniger als 25.000 EUR betragt, ms-
sen allerdings 25 % des Jahresiiberschusses als Riicklagen eingestellt werden.
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externe Finanzierung zu nutzen (Stufe 1), Beteiligungskapital zu nutzen gege-
ben externe Finanzierung ist vorhanden (Stufe 2) und auf die Wahrscheinlich-

Tab. 4-1: Logit Modelle zur Nutzung von Beteiligungskapital

P (ext. Finanzierung)

P (Beteiligungskapital|
ext. Finanzierung)

P (Beteiligungskapi-
tal)

Variable marg. Effekt (Std.f) marg. Effekt  (Std.f.) | marg. Effekt (Std.f.)
Grinder

Teamgriindung (D) 0,044***  (0,014) 0,035***  (0,011) 0,020***  (0,005)
Alter (altest.) Griinder -0,001*  (0,001) 0,000 (0,001) | 0,000 (0,000)
Branchenerfahrung 0,000 (0,001) -0,001**  (0,001) | -0,001**  (0,000)
Unternehmererf. (D) -0,021*  (0,012) 0,012 (0,010) | 0,004 (0,004)
Hochschulabschluss (D) -0,022 (0,016) 0,003 (0,011) -0,001 (0,005)
Promotion (D) 0,012 (0,030) 0,027 (0,019) | 0,015* (0,009)
kaufm. Studium (D) 0,006 (0,019) 0,004 (0,013) | 0,002 (0,006)
techn. Studium (D) 0,009 (0,015) -0,006 (0,011) | -0,001 (0,005)
naturw. Studium (D) 0,087***  (0,030) 0,030 (0,020) | 0,027**  (0,011)
Unternehmen

reg. Marktneuheit® 0,027 (0,022) -0,013 (0,017) | -0,005 (0,008)
nat. Marktneuheit? 0,023 (0,022) 0,002 (0,014) | 0,005 (0,007)
weltw. Marktneuheit” 0,004 (0,027) 0,061***  (0,022) | 0,021**  (0,009)
FUE (D) 0,045***  (0,013) 0,041***  (0,011) | 0,023***  (0,005)
Patente (D) -0,014 (0,034) -0,030**  (0,015) | -0,012* (0,007)
MA zur Griindung (D) 0,062***  (0,012) 0,021**  (0,009) | 0,012***  (0,005)
Umsatz im Gr.jahr (D) -0,053***  (0,019) -0,042***  (0,015) | -0,028***  (0,008)
langfr. Darlehen (D) -0,029***  (0,009) | 0,031***  (0,007)
Kapitalgesellschaft (D) -0,060***  (0,014) 0,103***  (0,013) | 0,038***  (0,005)
Griindung 2006 0,067*** (0,017) -0,028* (0,017) | -0,003 (0,007)
Griindung 2007 0,123***  (0,016) -0,009 (0,017) | 0,007 (0,007)
Griindung 20082 0,153*** (0,017) -0,024 (0,017) | 0,005 (0,007)
Griindung 2009 0,151*** (0,018) -0,036**  (0,017) | -0,002 (0,007)
HT VG® -0,017 (0,025) 0,010 (0,015) | 0,009 (0,007)
wiss. DL® -0,115*** (0,018) 0,034**  (0,014) | 0,010 (0,006)
sonst. DLY 0,007 (0,020) 0,018 (0,016) | 0,009 (0,008)
Handel® -0,005 (0,021) -0,013 (0,015) | -0,004 (0,007)
Bau® -0,017 (0,022) 0,016 (0,020) | 0,007 (0,010)
Beobachtungen 7669 3312 7669
Pseudo R? 0,050 0,224 0,175

Log likelihood -4984 -728 -967

*xx *% % kennzeichnen einen von Null verschiedenen mittleren Effekt auf dem 1%-; 5%-, 10%-
Niveau, Standardfehler in Klammern. D: Dummy-Variable; Referenzkategorien: 1) keine Marktneu-
heit, 2) Griindung 2005, 3) sonstiges Verarbeitendes Gewerbe. Nicht dargestellt: Effekt der Schich-

tungsvariable KfW.

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW).
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keit generell Beteiligungskapital zu nutzen (einstufiges Modell) ist in Abb. 4-4
grafisch dargestellt. Die Wahrscheinlichkeit externen Finanzierungsbedarfs
steigt mit zunehmendem Alter erst an, um dann wieder abzunehmen. Am wahr-
scheinlichsten ist die Nutzung externer Finanzierung ceteris paribus, wenn der
(&lteste) Griinder 35 Jahre alt ist. Fir die bedingte Wahrscheinlichkeit Beteili-
gungskapital zu nutzen in Stufe 2 ist der Effekt genau umgekehrt. Die Wahr-
scheinlichkeit sinkt mit zunehmendem Alter um dann wieder anzusteigen. Die
geringste bedingte Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital zu nutzen haben
Unternehmen, deren (altester) Griinder 45 Jahre alt ist. Insgesamt Uberwiegt der
Effekt der zweiten Stufe, so dass sich auch fur die unbedingte Wahrscheinlich-
keit der Beteiligungskapitalfinanzierung ein u-férmiger Zusammenhang zwi-
schen Alter und der Wahrscheinlichkeit einer Beteiligungskapitalfinanzierung
ergibt. Die minimale Wahrscheinlichkeit liegt bei einem Alter von etwa 50
Jahren. Da das mittlere Alter der Griinder im Datensatz bei etwa 40 Jahren
liegt, ist es nicht verwunderlich, dass der mittlere marginale Effekt nicht von
Null verschieden ist. Bei diesem Alter ist die Funktion des Zusammenhangs
zwischen Alter und der Wahrscheinlichkeit einer Beteiligungskapitalfinanzie-
rung sehr flach, so dass ein zusétzliches Lebensjahr die Wahrscheinlichkeit
einer Beteiligungskapitalfinanzierung kaum erhoht (siehe Abb. 4-4).

Fur die Branchenerfahrung ergibt sich tberraschenderweise ein signifikant ne-
gativer Effekt. Allerdings ist die Hohe dieses Effektes verschwindend gering.
Nach den Schatzungen verringert ein zusatzliches Jahr an Branchenerfahrung
die Wahrscheinlichkeit der Beteiligungskapitalfinanzierung im Mittel um 0,1
Prozentpunkte. Bei einem mittleren Wert von 14 Jahren Branchenerfahrung ist
das ein 6konomisch nur wenig relevanter Effekt. Fir die Variablen unterneh-
merische Erfahrung und Hochschulabschluss kann kein statistisch signifikanter
Effekt auf die Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital zu nutzen festgestellt
werden. Lediglich eine abgeschlossene Promotion erhoht die Wahrscheinlich-
keit der Nutzung von Beteiligungskapital um 1,5 Prozentpunkte. Dieser Effekt
ist jedoch nur schwach signifikant von Null verschieden. Bezliglich der fachli-
chen Ausrichtung der Grunder l&sst sich feststellen, dass Unternehmen, die von
Naturwissenschaftlern gegriindet werden, eine im Mittel um 2,7 Prozentpunkte
hohere Wahrscheinlichkeit aufweisen Beteiligungskapital zu nutzen.
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Abb. 4-4: Der Einfluss des Alters des (altesten) Grunders auf die
abhangige Variable in den Logit-Modellen

0,5 __ 0,5
z T~ S0 /
T 0,3 3 \/
% o
= 0.2 £ 0,05
0,1 o)
@
O T T T T T T T T T o 0,00 T T T T T T T T T
20 25 30 35 40 45 50 55 60 65 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65
Alter (altester) Griinder Alter (altester) Griinder
Stufe 1 Stufe 2
__0,08
©
‘a 0,06 N\
S \
(%]
£ 0,04 \/‘
=}
&
= 0,02
3
-~ 0 T T T T T T T T T 1
a

20 25 30 35 40 45 50 55 60 65

Alter (altester) Griinder

gesamt
Quelle: KFIW/ZEW-Griindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW).

Betrachtet werden nun die unternehmensspezifischen Variablen. Bei Unter-
scheidung des Markteintritts mit neuen Produkten nach der Art der Marktneu-
heit ist festzustellen, dass Unternehmen, die mit einer regionalen oder nationa-
len Marktneuheit in den Markt eintreten, sich hinsichtlich der Nutzung von
Beteiligungskapital nicht signifikant von Unternehmen unterscheiden, die ohne
Marktneuheit in den Markt eintreten. Hat das Unternehmen allerdings ein Pro-
dukt oder eine Dienstleistung eingefihrt, die man als weltweite Marktneuheit
bezeichnen kann, ist dies mit einer um 6 Prozentpunkte hoheren bedingten
Wahrscheinlichkeit der Nutzung von Beteiligungskapital verbunden. Die unbe-
dingte Wahrscheinlichkeit liegt dann um 2 Prozentpunkte héher. Ein dhnlich
starker Effekt ist fir Unternehmen zu sehen, die Forschung und Entwicklung
betreiben. Sie sind starker auf eine externe Finanzierung angewiesen (+ 4,5
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Prozentpunkte), nutzen dabei insbesondere Beteiligungskapital (+ 4,1 Prozent-
punkte), so dass insgesamt die Wahrscheinlichkeit, Beteiligungskapital zu nut-
zen fur Forschung und Entwicklung treibende Unternehmen im Mittel um 2,3
Prozentpunkte Uber der der nicht Forschung und Entwicklung treibender Unter-
nehmen liegt. Dies bestatigt die Ergebnisse von Studien beziuglich der Innova-
tionsausrichtung etablierter Unternehmen und deren Kapitalstruktur, die einen
geringen Verschuldungsgrad bei Forschung und Entwicklung treibenden Fir-
men feststellten (O’Brien, 2003; Vincente-Lorente, 2001; Jordan, Lowe und
Taylor, 1998). Beziiglich des Innovationsindikators ,,Patente* ist ein Uberra-
schendes Ergebnis festzustellen. Wahrend die deskriptive Analyse unter Patent-
inhabern einen groReren Anteil von Beteiligungskapitalnutzern feststellt (siehe
Abb. 4-2), ist die Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital zu nutzen fur junge
Unternehmen mit Patenten im Mittel um etwa 1 Prozentpunkt geringer. Dies ist
nur dadurch zu erklédren, dass Unternehmen mit patentierten Erfindungen in der
Regel auch Forschung und Entwicklung betreiben oder innovative Produkte auf
dem Markt anbieten.”® Im multivariaten Modell wird dieser Effekt aber schon
Uber die oben besprochenen Variablen aufgefangen. So ist zu sehen, dass unter
Berlcksichtigung der anderen Innovationsindikatoren, der (ceteris paribus)
Effekt des Haltens von Patenten auf die Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital
zu nutzen negativ ist. Eine mogliche Erklarung hierfir ist, dass aufgrund der
schon gewéhrten Schutzrechte fiir die Erfindung das Produkt schon hinreichend
entwickelt ist, um Fremdkapitalgeber (von denen man ausgeht, dass sie als Fi-
nanzgeber Beteiligungskapitalgebern vorgezogen werden) von dem Projekt und
dessen Erfolgsaussichten zu Uberzeugen, so dass eine Beteiligungsfinanzierung
nicht mehr notig ist.

Die Nutzung von Beteiligungskapital ist deutlich damit korreliert, ob das Un-
ternehmen zum Griindungszeitpunkt auBer den Griindern angestellte Mitarbei-
ter beschaftigte (+ 1,2 Prozentpunkte) und ob das Unternehmen im Grindungs-
jahr schon Umsétze erzielte (- 2,8 Prozentpunkte). Dies ist dadurch zu erklaren,
dass beim Vorhandensein von angestellten Mitarbeitern mehr finanzielle Mittel
bendtigt werden, die - gerade wenn ein Unternehmen noch keine Umsétze er-
zielt - zwangsléaufig von auBen zugefuhrt werden missen. Banken sind in der
Regel zogerlich in der Kreditvergabe, wenn ein Unternehmen noch keine Um-

% Im Schatzdatensample betreiben 81 % der Unternehmen mit Patenten vor Griindung auch
Forschung und Entwicklung, 44 % sind zumindest mit einer regionalen Marktneuheit in
den Markt eingetreten.
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sétze vorweisen kann. Gleichzeitig nimmt eine Finanzierung durch Beteili-
gungskapital dem jungen Unternehmen den Druck, ein noch nicht hinreichend
fertig entwickeltes Produkt dem Markt présentieren zu missen und gibt dem
Unternehmen Spielraum weitere Zeit in die Entwicklung seines Produkts zu
investieren.

Fur die Dummy-Variable ,,Nutzung von langfristigen Bankdarlehen* kann ins-
gesamt ein positiver Zusammenhang zwischen der Nutzung von Bankdarlehen
und der Nutzung von Beteiligungskapital beobachtet werden (+ 3 Prozentpunk-
te). Dies ist aber eindeutig auf den Bedarf dieser Unternehmen an externen Mit-
teln fir Investitionen und Betriebskosten zuriickzufiihren, worauf der negative
Koeffizient in der zweiten Stufe des zweistufigen Modells hindeutet (- 3 Pro-
zentpunkte). Haben Unternehmen die Mdglichkeit sich ber Bankdarlehen zu
finanzieren und nutzen dies auch, sinkt (gegeben der Nutzung externer Finan-
zierung) die Notwendigkeit sich Uber Beteiligungskapital zu finanzieren. Fir
Kapitalgesellschaften ist zu sehen, dass sie zwar seltener externe Finanzie-
rungsquellen nutzen (- 6 Prozentpunkte), bei Inanspruchnahme externer Finan-
zierungsquellen die Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital zu nutzen aber
deutlich steigt (+ 10 Prozentpunkte). Insgesamt weisen Kapitalgesellschaften
eine um knapp 4 Prozentpunkte hohere Wahrscheinlichkeit auf Beteiligungska-
pital zu nutzen als Unternehmen mit nicht haftungsbeschrénkter Rechtsform.
Dieses Ergebnis tiberrascht nicht, da man aufgrund der relativ hohen Stammka-
pitalanforderungen bei traditionellen Kapitalgesellschaften einerseits davon
ausgehen muss, dass schon hinreichend internes Kapital vorliegt, andererseits
die Rechtsform einer Kapitalgesellschaft die Aufnahme von Beteiligungskapital
wesentlich erleichtert und von vielen Beteiligungskapitalgesellschaften als eine
notwendige Voraussetzung gesehen wird.

Die Branchenzugehorigkeit hat im multivariaten Modell keinen Einfluss auf die
Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital zu nutzen. Eine wesentliche Ursache
hierflir konnte sein, dass der Einfluss der Innovationstatigkeit eines jungen Un-
ternehmens nun im Rahmen der Schatzung direkt gemessen wird und nicht
mehr (wie sonst Ublich) Gber den Umweg der Branchenzugehdrigkeit abgebil-
det wird. Einen wesentlichen Einfluss auf die Nutzung von Beteiligungskapital
hat also nicht die Branchenzugehdrigkeit, sondern die eigene strategische Aus-
richtung der Unternehmen und der Innovationsgehalt der auf dem Markt ange-
botenen Produkte und Dienstleistungen.
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4.1.4 Ein Vergleich zwischen Nutzern von Beteiligungskapital und ihnen
ahnlichen Unternehmen

Die Ergebnisse der vorherigen Abschnitte haben gezeigt, dass nur verhaltnis-
méaRig wenige junge Unternehmen Beteiligungskapital nutzen. Aber auch in
Markten, in denen Beteiligungskapital als wesentlich stérker verbreitet gilt, wie
z.B. den USA, sind Bankdarlehen und kurzfristige Kredite die primdre Finan-
zierungsquelle junger Unternehmen. Externes Beteiligungskapital wird zwar
nur selten genutzt, wenn es genutzt wird, dann jedoch meist in hohen Volumina
(Robb und Robinson, 2008). Um einen besseren Eindruck dartber zu bekom-
men, welche Ursachen hinter der geringen Nutzung von Beteiligungskapital
stecken, werden die Ergebnisse der Regressionsanalyse genutzt um eine Grup-
pe von Unternehmen zu definieren, die sich nach ihren Charakteristika zum
Grindungszeitpunkt grundsétzlich fur Beteiligungskapital qualifizieren wiir-
den, dies aber nicht nutzen. Als ,,potenzielle Nutzer” von Beteiligungskapital
werden daher diejenigen Unternehmen bezeichnet, die kein Beteiligungskapital
genutzt haben, auf Basis des einstufigen Regressionsmodells jedoch eine Nut-
zungswahrscheinlichkeit von mehr als 20 % erreichen. Nach diesem Ansatz ist
neben den 2,3 % Nutzern von Beteiligungskapital ein nur geringer Anteil von
weiteren 0,4 % als potenzielle Nutzer von Beteiligungskapital auszumachen.

Es werden im Folgenden also drei Gruppen von jungen Unternehmen unter-
schieden.

1. Unternehmen, die Beteiligungskapital aktiv nutzen (Nutzer von
Beteiligungskapital).

2. Unternehmen, die sich aufgrund ihrer Charakteristika zur Nut-
zung von Beteiligungskapital qualifizieren wirden, es aber nicht
nutzen (potenzielle Nutzer von Beteiligungskapital).

3. Unternehmen, die aufgrund ihrer Charakteristika geringe Chan-
cen der Beteiligungskapitalfinanzierung haben (sonstige Unter-
nehmen).

Um Hinweise darauf zu bekommen, ob angebots- oder nachfrageseitige Rest-
riktionen flr die geringe Nutzung verantwortlich sind, ist Abb. 4-5 der Anteil
an jungen Unternehmen zu entnehmen, die zwischen 2007 und 2009 mindes-
tens einmal Schwierigkeiten bei der Finanzierung durch externe Kapitalgeber
erfahren haben.
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Abb. 4-5: Finanzierungsschwierigkeiten nach Unternehmenstyp

alle
Schwierigkeiten

Schwierigkeiten
mit Banken

Schwierigkeiten mit
Beteiligungskapital
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mm Nutzer von I potenzielle Nutzer
Beteiligungskapital von Beteiligungskapital
mm sonstige Unternehmen — NS

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Hierbei fallt auf, dass insbesondere junge Unternehmen, die letztendlich Betei-
ligungskapital auch genutzt haben, am starksten von Finanzierungsschwierig-
keiten betroffen waren. Knapp 46 % der Nutzer von Beteiligungskapital sind
auf Schwierigkeiten bei der Finanzierung durch externe Kapitalgeber gestolen,
von den potenziellen Nutzern waren dies nur 38 %, sonstige Unternehmen hat-
ten zu 23 % zwischen 2007 und 2009 schon einmal Schwierigkeiten mit exter-
nen Kapitalgebern. Am héufigsten sind junge Unternehmen von Schwierigkei-
ten mit Banken betroffen. Insgesamt klagten 37 % der Nutzer von Beteili-
gungskapital Gber Schwierigkeiten mit privaten Banken und Sparkassen. Die
potenziellen Nutzer waren mit knapp 29 % etwas weniger stark von Schwierig-
keiten mit Banken betroffen. Hinsichtlich der Schwierigkeiten mit Beteili-
gungskapital fallt auf, dass derartige Schwierigkeiten insbesondere bei der
Gruppe von Unternehmen auftraten, die diese Finanzierungsform auch genutzt
haben (16 %). Nur ein geringer Anteil von Unternehmen in der Gruppe der
potenziellen Nutzer von Beteiligungskapital hatte Schwierigkeiten mit Beteili-
gungskapitalgebern (9 %). Dies deutet nicht auf starke angebotsseitige Restrik-
tionen beziliglich der Beteiligungskapitalfinanzierung hin. Insgesamt scheint
diese Finanzierungsform weniger gewinscht und somit die Nachfrage nach
externem Eigenkapital vergleichsweise gering zu sein. Gleichwohl scheint die
kleine Gruppe der Nutzer von Beteiligungskapital in ihren Finanzierungsmaog-
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lichkeiten vergleichsweise stark restringiert zu sein. Moglicherweise hétten die
Nutzer von Beteiligungskapital, die (wie in Abschnitt 4.1.3 zu sehen war) ten-
denziell innovativere und damit risikoreichere Projekte verfolgen, noch zusétz-
liche Mittel akquirieren wollen und waren damit insbesondere bei Fremdkapi-
talanbietern wenig erfolgreich.

Dies spiegelt sich auch in der Finanzierungsstruktur der drei Gruppen von jun-
gen Unternehmen wider (siehe Abb. 4-6). Nutzer von Beteiligungskapital grei-
fen in stdrkerem Umfang als potenzielle Nutzer oder andere Unternehmen auf
eigene Mittel der Grinder und Inhaber (89 %) und Mittel von Freunden und
Verwandten (27 %) zuriick. Auch potenzielle Nutzer von Beteiligungskapital
finanzieren sich haufiger tber eigene Mittel der Griinder und Inhaber (74 %) als
der Durchschnitt (60 %). Es fallt jedoch auf, dass sie Banken wesentlich haufi-
ger von einer Finanzierung ihres Projekts (berzeugen konnen. 62 % der als
potenzielle Nutzer von Beteiligungskapital identifizierten Unternehmen nutzen
l&ngerfristige Bankdarlehen und 53 % (auch) kurzfristige Finanzierungslinien
wie Kontokorrent oder Uberziehungskredite. Unter den Nutzern von Beteili-
gungskapital verwenden nur 29 % respektive 36 % diese Finanzierungsform.

Es stellt sich nun die Frage, ob die potenziellen Nutzer von Beteiligungskapital
in ihren Entwicklungsmdglichkeiten stérker beschrénkt sind als die Nutzer von
Beteiligungskapital. Hierfur werden die insgesamt zwischen 2007 und 2009
getatigten Investitionen der jungen Unternehmen herangezogen und uberprift,
ob die jungen Unternehmen 2008 oder 2009 Investitionsvorhaben geplant, aber
nicht wie beabsichtigt umgesetzt haben. Bezuglich der Investitionssumme Gber
die Jahre 2007 bis 2009 ist kein Unterschied zwischen Nutzern von Beteili-
gungskapital und potenziellen Nutzern von Beteiligungskapital festzustellen.
Unternehmen beider Gruppen haben im Mittel zwischen 2007 und 2009 insge-
samt knapp 300.000 EUR investiert (siehe Tab. 4-2). Der Unterschied von gut
11.000 EUR zwischen diesen beiden Gruppen ist statistisch nicht signifikant
von Null verschieden. Auch der etwas grofiere Unterschied im Median zwi-
schen den beiden Gruppen ist statistisch nicht signifikant von Null verschieden.
Deutlich ist jedoch der Unterschied in der Investitionstatigkeit zu den (brigen
Unternehmen, die zwischen 2007 und 2009 durchschnittlich nur 45.000 EUR
investiert haben. Die mittlere Investitionssumme lag bei 15.000 EUR.
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Abb. 4-6: Finanzierungsquellen nach Unternehmenstyp
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Quelle: KFIW/ZEW-Griindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete Werte).

Tab. 4-2: Investitionen 2007-2009 nach Unternehmenstyp

Investitionssumme
2007-2009
(Mittelw.)

Investitionssumme

2007-2009

(Median)

Nutzer von Beteiligungskapital

potenzielle Nutzer von Beteili-
gungskapital
sonstige Unternehmen

insgesamt

268.700
280.100

45.300
51.300

80.000
135.000

15.000
15.000

Auf die Gesamtzahl der Unternehmensgriindungen hochgerechnete und gerundete Werte, berechnet

ohne das obere 1%-Perzentil.

Quelle: KFIW/ZEW-Griindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW).
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Vergleichsweise haufig waren Nutzer von Beteiligungskapital davon betroffen
ein geplantes Investitionsvorhaben nicht wie geplant umsetzen zu kénnen?.
Knapp 60 % der jungen Unternehmen mit Beteiligungskapitalfinanzierung
konnten 2008 oder 2009 ihre Investitionen nicht wie geplant umsetzen. Poten-
zielle Nutzer von Beteiligungskapital und sonstige Unternehmen betraf dies nur
zu 40 % respektive 36 %. Neben Grinden wie verschlechterten Geschéftsaus-
sichten, zu hohen Investitionskosten, organisatorischen Problemen innerhalb
des Unternehmens, Mangel an Fachpersonal sowie burokratischen Hindernis-
sen interessiert insbesondere der Anteil an jungen Unternehmen, die wegen
unzureichender Finanzierung ihre Investitionsprojekte nicht wie geplant umset-
zen konnten. Betrachtet man nur diese Art der Schwierigkeiten, mussten auch
hier vor allem die Nutzer von Beteiligungskapital ihre Investitionsplane revi-
dieren (47 %). Potenzielle Nutzer von Beteiligungskapital waren zwar weniger
haufig gezwungen aufgrund von unzureichender Finanzierung ihre Investiti-
onsplane zu dndern (36 %) als Nutzer von Beteiligungskapital, aber haufiger als
sonstige Unternehmen (22 %).

Tab. 4-3: Nicht umgesetzte Investitionen 2008 und 2009 nach

Unternehmenstyp
nicht umgesetzte nicht umgesetzte
Investitionen Investitionen
(alle Grinde) in% | (unzureichende Fi-
nanzierung) in %
Nutzer von Beteiligungskapital 59,8 46,9
potenzielle Nutzer von Beteili- 39,9 35,7
gungskapital
sonstige Unternehmen 35,5 22,2
insgesamt 36,2 22,8

Auf die Gesamtzahl der Unternehmensgriindungen hochgerechnete Werte.
Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW).

%6 Darunter sind nicht begonnene Investitionsvorhaben, verspatet gestartete Investitionsvor-
haben, abgebrochene Investitionsvorhaben, Investitionsvorhaben, die nur kleiner als geplant
umgesetzt werden konnten und Projekte, deren Laufzeit sich wesentlich verlangert hat, zu
verstehen.
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Der hohe Anteil an nicht umgesetzten Investitionsplanen verdichtet die Anzei-
chen dafr, dass gerade die kleine Gruppe der Nutzer von Beteiligungskapital
in ihren Finanzierungsmoglichkeiten am stérksten restringiert ist. Bei Proble-
men in der Akquise von Fremdkapital bekommen sie anscheinend auch von
Beteiligungskapitalgebern nicht hinreichend Finanzmittel um ihre Investitionen
im geplanten Umfang umsetzen zu kénnen. Diese Investitionsliicke belief sich
bei den Nutzern von Beteiligungskapital im Jahr 2008 im Mittel auf
105.000 EUR und im Jahr 2009 noch auf durchschnittlich 65.000 EUR.

Wiéhrend die potenziellen Nutzer von Beteiligungskapital kaum in ihrer Investi-
tionstétigkeit restringiert sind, sind Unterschiede bezlglich des kurzfristigen
Unternehmenserfolgs zu erwarten. Unternehmen, die sich starker tber Fremd-
kapital finanzieren, haben die Verpflichtung regelmaRig Zins- und Tilgungs-
zahlungen an ihre Bank zu leisten. Beteiligungskapitalgeber sind dagegen ,,ge-
duldigere* Finanzgeber. Entlohnt werden sie fur die Zurverfigungstellung ihres
Kapitals entweder Uber eine Gewinnbeteiligung am Ende eines Geschaftsjahres
(falls das junge Unternehmen Uberhaupt schon Gewinne erzielen konnte) oder,
bei Steigerung des Unternehmenswertes, durch einen Verkauf ihrer Anteile.
Unterschiede im Unternehmenserfolg konnen deshalb auch allein daraus resul-
tieren, dass Unternehmen, die Beteiligungskapital nutzen, bei Problemen weni-
ger schnell liquidiert werden als Unternehmen, die sich starker durch Fremdka-
pital finanzieren. Wie aus Tab. 4-4 zu entnehmen, ist in der Uberlebenswahr-
scheinlichkeit bis 2009 zwar ein Unterschied zwischen Nutzern von Beteili-
gungskapital und sonstigen Unternehmen festzustellen, nicht aber zwischen
tatsichlichen und potenziellen Nutzern von Beteiligungskapital. Fir Uberle-
bensraten bis 2010 kénnen keine relevanten Unterschiede zwischen den Grup-
pen identifiziert werden.

Die in der ersten Spalte der in Tab. 4-4 festgestellten Unterschiede in der Uber-
lebensquote bis 2009 sind dabei wohl weniger auf Unterschiede in der Gewich-
tung zwischen Fremd- und Eigenkapital zurtickzufiihren, sondern auf Unter-
schiede in den Erfolgsaussichten der dahintersteckenden Geschéftskonzepte.
Deutlich ist in Tab. 4-4 aber zu erkennen, dass Unternehmen mit Beteiligungs-
kapital ein hoheres jahresdurchschnittliches Beschaftigungswachstum erzielen
konnten als potenzielle Nutzer von Beteiligungskapital oder sonstige Unter-
nehmen. Wenn die oben geduRerte Vermutung zutrifft, dass die Nutzer von
Beteiligungskapital in ihren Finanzierungsmoglichkeiten restringiert sind, ware
von diesen Unternehmen allerdings ein noch starkeres Wachstum zu erwarten.
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Tab. 4-4: Unternehmenserfolg nach Unternehmenstyp

Capital Fonds

Anteil Marktau- | Anteil Marktau- | jahresdurchs.
stritte bis 2009 stritte bis 2010 Wachstum
(in %) (in %) (in %)
Nutzer von Beteili- 2,7 12,7 54,3
gungskapital
potenzielle Nutzer von 2,9 10,9 39,1
Beteiligungskapital
sonstige Unternehmen 8,4 13,4 23,5
insgesamt 8,3 13,4 24,2

Auf die Gesamtzahl der Unternehmensgriindungen hochgerechnete Werte; jahresdurchschnittliches
Wachstum (Griindung bis Ende 2009) berechnet nur fiir Unternehmen, die 2010 noch aktiv waren.
Quelle: KFW/ZEW-Grindungspanel 2007-2009 (Berechnungen des ZEW).

4.2 Die Perspektive der Beteiligungskapitalgeber — Welche Faktoren
beeinflussen die Entscheidung fur oder gegen eine Investition?

VC-Geber missen aus den wachstumsorientierten Unternehmen diejenigen
auswahlen, die ihrer Einschatzung nach tatséchlich Potenzial haben und auch
dem Renditeziel des Fonds gerecht werden kénnen. Die Frage ist: Nach wel-
chen Kriterien suchen VC-Geber die Unternehmen aus, in die sie investieren?
Zur Beantwortung dieser Frage wird das German Private Equity Barometer
(GPEB) heran gezogen. Das GPEB ist eine vierteljahrliche Befragung unter in
Deutschland aktiven Kapitalbeteiligungsgesellschaften. Durchgefiihrt wird die
Befragung von der KfW-Bankengruppe und dem Bundesverband Deutscher
Kapitalbeteiligungsgesellschaften (BVK). Das Ziel ist, das Geschéaftsklima auf
dem deutschen Markt fir Beteiligungskapital zu erfassen. Im Rahmen dieser
Studie war es moglich, den Fragebogen des ersten und zweiten Quartals 2011
jeweils um Fragen zu den Entscheidungskriterien flir eine Investition zu ergén-
zen. Im ersten Quartal 2011 wurde erfragt, wie wichtig bestimmte Faktoren fir
eine Investitionsentscheidung sind. Im zweiten Quartal wurde danach gefragt,
wie hdufig bestimmte Faktoren zu einer Ablehnung eines Investitionsgesuchs
fihren. Die Fragen des ersten Quartals wurden an alle Beteiligungsgesellschaf-
ten gestellt. Dadurch ist es moglich, zu analysieren, ob sich die Kriterien zwi-
schen Beteiligungskapitalgesellschaften, die in die Friihphasen investieren von
denen, die nur Spéatphasenfinanzierung betreiben, unterscheiden. Unter
Frihphasenfinanzierung wird dabei die Finanzierung in der Seed- und Start-
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Up-Phase verstanden, unter Spatphasenfinanzierung alle Finanzierungsanléasse
nach der Start-Up-Phase (Wachstum, Replacement, Turnaround, IPO, Buy-
Outs). Allerdings erlaubt es die Fragegestaltung nicht, festzustellen, ob die
Antworten sich auch auf die jeweilige Finanzierungsphase beziehen. Es ist zu
vermuten, dass Beteiligungskapitalgesellschaften, die sowohl Frih- als auch
Spéatphasenfinanzierung betreiben, eine Mischantwort gegeben haben, bei der
die Gesamtbedeutung des jeweiligen Kriteriums eine Art gewichtetes Mittel aus
der Bedeutung flr die Fruhphasenfinanzierung und der Bedeutung fir die
Spéatphasenfinanzierung ist. Um dieser Zweideutigkeit aus dem Weg zu gehen,
wurden die Beteiligungskapitalgesellschaften in der Befragung vom zweiten
Quartal 2011 zuerst danach selektiert, ob sie Giberhaupt in der Friihphase inves-
tieren und dann explizit gebeten, die Antworten nur auf ihre Engagements in
der Frihphase zu beziehen.

In Tab. 4-5 sind die Ergebnisse der Befragung aus dem ersten Quartal 2011
zusammengefasst. Die Frage dazu lautete ,,Geben Sie bitte an, wie wichtig aus
Ihrer Sicht die folgenden Faktoren dafir sind, ob Sie eine Beteiligung an einem
Unternehmen in Betracht ziehen.” Fir die Antworten war eine vierstufige Li-
kert-Skala vorgesehen mit den Stufen ,,unwichtig®, ,,weniger wichtig“, ,,wich-
tig* und ,,sehr wichtig”. Fir die Auswertung wurde eine Dummy(0/1)-Variable
gebildet, fur die jeweils zwei Stufen der Likert-Skala zusammengefasst wur-
den: Die Dummy-Variable hat den Wert eins, wenn ,,wichtig“ oder ,,sehr wich-
tig angegeben wurde, und den Wert null, wenn ,unwichtig® oder ,,weniger
wichtig* angekreuzt wurde.

Es zeigt sich, dass das Humankapital der Griinder der wichtigste Faktor ist,
nachdem die Beteiligungskapitalgesellschaften entscheiden, ob sie investieren
oder nicht. Dabei ist das informelle Humankapital deutlich wichtiger als das
formelle Humankapital. So gut wie alle Beteiligungskapitalgesellschaften
(95 %) halten Branchenerfahrung und eine tberzeugende Unternehmerperson-
lichkeit fur wichtig bis sehr wichtig. Fir 90 % ist die Kombination von kauf-
mannischer und technischer Kompetenz bedeutend. Ob eine Person mit Hoch-
schulabschluss unter den Griindern ist oder ob das Unternehmen im Team ge-
griindet wurde, spielt noch nicht mal fir zwei Flnftel der Beteiligungskapital-
gesellschaften eine ausschlaggebende Rolle.

Von mittlerer Bedeutung sind die Innovationsaktivititen und die Wettbewerbs-
situation der jungen Unternehmen. Hinsichtlich der Innovationsaktivitdten
scheint die zukiinftige Innovationskraft bedeutender zu sein als die zur An-
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tragsstellung bereits erreichte. 70 % der Beteiligungskapitalgesellschaften ge-
ben an, dass es fur sie mindestens wichtig ist, dass das anfragende Unterneh-
men FuE betreibt. Das Vorhandensein von Patenten oder anderer Schutzrechte
ist nur fir ungeféhr 40 % der Beteiligungskapitalgesellschaften relevant. Eine
vorteilhafte Wettbewerbssituation (geringe Anzahl von Konkurrenten) steht
ziemlich genau in der Mitte des Bedeutungsspektrums. Fur 55 % ist sie wichtig
oder sehr wichtig, fur 45 % weniger wichtig oder unwichtig.

Tab. 4-5: Entscheidungskriterien fur eine Investition
Alle Beteiligungs- Frihphasen-  Spétphasen-
gesellschaften finanzierer finanzierer
Vorhandensein von Branchenerfahrung im
Management 95,6 94,6 96,6
Uberzeugende Unternehmerpersonlichkeit im
Management 95,0 93,4 96,6
Kombination kaufménnischer und technischer
Kompetenz im Management 89,8 89,4 90,1
Unternehmen betreibt FUE 69,2 76,4 62,5
Geringe Anzahl von Konkurrenten fir das
Unternehmen 55,2 58,1 52,4
Vorhandensein von Patenten 41,8 52,3 31,8
Vorhandensein anderer Schutzrechte (Copy-
rights, Trademarks) 39,1 49,7 29,0
Produkt/Dienstleistung ist mind. deutschland-
weite Marktneuheit 384 66,9 11,5
Person mit Hochschulabschluss im Manage-
ment 38,1 50,0 26,7
Unternehmen hat mehr als eine Person als
Gesellschafter 26,8 38,8 15,9

Lesehilfe: 95,6% der VC-Fonds halten Branchenerfahrung fiir wichtig oder sehr wichtig.
Quelle: German Private Equity Barometer, 1. Quartal 2011 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete
Werte).

Wenn man die Antworten der Frihphasen- und der Spatphasenfinanzierer ver-
gleicht, stellt sich heraus, dass die Rangfolge der Entscheidungskriterien zwi-
schen den beiden Gruppen von Beteiligungskapitalgesellschaften relativ dhn-
lich ist, zumindest was die Einschatzung der Bedeutung des informellen Hu-
mankapital betrifft. In einigen Dimensionen gibt es allerdings signifikante Ab-
weichungen. Friihphasenfinanzierer gewichten den Neuheitsgrad des Produktes
oder der Dienstleistung, das Vorhandensein von Patenten, die Beteiligung eines
Hochschulabsolventen an der Grindung und die Tatsache, dass das Unterneh-
men im Team gegrundet wurde, deutlich héher als die Spatphasenfinanzierer.
Dies zeigt, dass Beteiligungskapitalgesellschaften sich insbesondere in der
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Frihphase an leicht beobachtbaren und verifizierbaren Kriterien, sozusagen an
den harten Fakten, orientieren, um zu entscheiden, ob sie investieren oder nicht.

Tab. 4-6 zeigt die Ergebnisse aus der Befragung des zweiten Quartals 2011.
Hier war die Frage: ,,Bitte geben Sie an, wie h&ufig Sie Anfragen von Unter-
nehmen, die sich in der Seed- oder Start-Up-Phase befinden, aus folgenden
Grinden ablehnen.” Die Antwortmoglichkeiten wurden wieder in einer vierstu-
figen Likert-Skala vorgegeben. Die einzelnen Kategorien waren ,,nie“, ,,selten”,
»haufig”, ,sehr h&ufig”“. Auch hier wurde fur die Auswertung wieder eine
Dummy-Variable gebildet. Diese Variable nimmt den Wert eins an, wenn die
Beteiligungskapitalgesellschaften bei dem entsprechenden Kriterium ,,hdufig”
oder ,,sehr haufig“ angegeben* haben.

Es zeigt sich, dass die Investitionsanfragen in erster Linie abgelehnt werden,
weil der Wettbewerbsvorteil nicht gegeben oder nicht nachhaltig ist, die Fi-
nanzplanung nicht realistisch ist oder die Geschéftsidee nicht ins Portfolio der
Beteiligungskapitalgesellschaft passt. Dies l&sst vermuten, dass die Grunder,
die nach Venture Capital nachfragen, zum einen nicht gut in der Lage sind, das
Potenzial ihres Produktes oder ihrer Dienstleistung einzuschétzen und zum an-
deren sich nicht optimal vorbereiten. Dies kann durchaus auf ein Informations-
defizit auf Seiten der Grunder zurtickzuftihren sein. In den Gesprachen, die im
Rahmen dieses Projektes mit Beteiligungskapitalgesellschaften gefiihrt wurden,
hat sich heraus gestellt, dass viele Investoren intensive Aufklarungsarbeit dar-
uber leisten missen, wie Beteiligungskapitalgesellschaften arbeiten, welche
Schwerpunkte sie haben, und welche Anforderungen sie an Finanzierungsan-
fragen stellen.

Ein weiteres Ergebnis der Analysen ist, dass Humankapital zwar einer der
wichtigsten Faktoren fir eine Investitionsentscheidung ist, aber nicht an erster
Stelle steht, wenn es um die Ablehnung von Investitionsanfragen geht. Die Fak-
toren, die das Humankapital erfassen, rangieren eher im Mittelfeld der Ableh-
nungsgrunde. Die Abwesenheit eines Hochschulabsolventen fiihrt sogar nur
sehr selten zu einer Ablehnung der Investitionsanfrage. Gerade einmal 5 % der
Beteiligungskapitalgesellschaften geben an, dass sie hdufig oder sehr hdufig
Investitionsanfragen ablehnen, weil kein Hochschulabsolvent unter den Griin-
dern ist. Auch die Frage, ob das Unternehmen im Team gegriindet worden ist,
scheint eine eher untergeordnete Rolle zu spielen. Lediglich bei einem Viertel
der Beteiligungskapitalgesellschaften werden Einzelgrinder hdaufig oder sehr
haufig abgelehnt. Ahnliches gilt fur die FUE. 69 % der VC-Fonds geben an,
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dass sie es fur wichtig oder sehr wichtig halten, dass ein Unternehmen eigene
FUuE betreibt, aber nur 10 % lehnt Investitionsanfragen h&ufig oder sehr haufig
ab, weil das anfragende Unternehmen keine FuE betreibt. Diese Diskrepanz
kann auf zwei Grunde zuriickzufiihren sein. Zum einen ist es mdglich, dass das
Humankapital und das Betreiben von FUE zwar flr eine Investitionsentschei-
dung als sehr bedeutend eingeschatzt wird, aber fehlendes Humankapital oder
fehlende FUE nicht als ausreichender Grund angesehen wird, eine Investitions-
anfrage abzulehnen. Durch die Art wie sich Beteiligungskapitalgesellschaften
in jungen Unternehmen engagieren ist es moglich, dass sie sich in der Lage
sehen, fehlendes Humankapital auszugleichen, sei es dass sie selber mit in die
Geschaftsfiihrung einsteigen, intensive Beratungen des Managements durchfiih-
ren oder Kontakte zu Personen herstellen, die fehlendes Humankapital ausglei-
chen koénnen. Zum anderen kann es sein, dass in der Mehrzahl sowieso nur
Grinder oder Griinderteams eine Investitionsanfrage bei Beteiligungskapitalge-
sellschaften stellen, die Uber das nétige Humankapital verfiigen und die FUuE
betreiben.

Die Ausnahme unter den Humankapitalvariablen stellt die Unternehmerperson-
lichkeit dar. 78 % der Beteiligungskapitalgesellschaften miissen offenbar haufig
oder sehr h&ufig Investitionsanfragen ablehnen, weil sie von der Personlichkeit
des Unternehmers nicht tiberzeugt sind. Dies ist auch der Teil des Humankapi-
tals, der sich so gut wie nicht ersetzen und auch nicht durch Beratung oder
Training aufbauen lasst. Die Fahigkeit zum Unternehmersein mussen die Nach-
frager von VC selbst mitbringen.

Ein Punkt, der immer wieder in der 0ffentlichen Diskussion steht, wenn es um
die Schwierigkeiten von jungen Unternehmen geht, VC zu erhalten, ist, dass
Beteiligungskapitalgesellschaften nur groe Summen investieren wollen und
kleinere Anfragen gleich ablehnen. Wie sich aus der Befragung fur diese Studie
ergibt, scheint dies im Allgemeinen nicht zuzutreffen. Nur 14 % der Beteili-
gungskapitalgesellschaften geben an, dass sie h&ufig oder sehr haufig Investiti-
onsanfragen ablehnen, weil der Kapitalbedarf der anfragenden Unternehmen
unter der Mindestinvestitionssumme des Fonds liegt. Es scheint im Gegenteil
sogar eher der Fall zu sein, dass die jungen Unternehmen zu viel Kapital nach-
fragen. 42 % der Beteiligungskapitalgesellschaften geben an, dass sie Investiti-
onsanfragen oft ablehnen, weil der Kapitalbedarf der anfragenden Unternehmen
Uber die Hochstinvestitionssumme der Beteiligungskapitalgesellschaften hin-
ausgeht.
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Tab. 4-6: Entscheidungskriterien gegen eine Investition -
Frihphasenfinanzierer

Wettbewerbsvorteil nicht gegeben/nicht nachhaltig 98,7
Finanzplanung unrealistisch 81,1
Geschéftsidee passt nicht ins Portfolio 79,3
Keine tiberzeugende Unternehmerpersonlichkeit im Management 77,6
Marktpotenzial zu gering 70,2
Unternehmen hat zu viele Konkurrenten 57,5
Unzureichende Kundenorientierung 57,1
Komb von kaufm. und techn. Kompetenz im Management unzureichend 54,3
Branchenerfahrung im Management unzureichend 53,5
Exitperspektive nicht gegeben 51,8
Management ist beratungsresistent 43,7
Kapitalbedarf liegt liber Hochstinvestitionssumme des VVC-Fonds 42,4
zu erwartende Rendite zu gering 40,4
geistiges Eigentum ist unzureichend gesichert 36,2
zu hoher Einstiegspreis 34,5
unzureichende Méglichkeit der Einflussnahme auf das Management 33,3
Produkt/Dienstleistung hat zu geringen Innovationsgrad 31,1
Machbarkeitsnachwveis ist nicht erbracht 29,2
Unternehmen wird nur von einer Person gefiihrt 25,4
Kapitalbedarf liegt unter Mindestinvestitionssumme des \VC-Fonds 14,1
Unternehmen betreibt keine eigene FUE 10,2
Keine der Personen im Management hat einen Hochschulabschluss 5,3

Lesehilfe: 98,7% der VC-Fonds geben an, dass sie haufig oder sehr haufig eine Investitionsanfrage
ablehnen, wenn der Wettbewerbsvorteil nicht gegeben oder nicht nachhaltig st
Quelle: German Private Equity Barometer, 2. Quartal 2011 (Berechnungen des ZEW, hochgerechnete
Werte).
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5 SchlieBung junger Unternehmen: Hightech-Branchen

5.1 Determinanten des Marktaustritts

Als Determinanten des Marktaustrittes werden Charakteristika der Grinderper-
son und des Unternehmens zum Griindungszeitpunkt untersucht. Der Analyse
liegen die Daten des KfW/ZEW Griindungspanels zugrunde. Das Kapitel ist
wie folgt gegliedert. Im ersten Abschnitt werden die Datenstruktur und die da-
rauf aufbauende Analysemethode beschrieben. AnschlieBend werden die Er-
gebnisse vorgestellt und interpretiert.

5.1.1 Beschreibung der Datenstruktur und Analysemethode

Fur die Analyse der Determinanten eines Marktaustrittes stehen im KfW/ZEW
Griindungspanel die Befragungswellen 2008, 2009 und 2010 zur Verfugung. In
Tab. 5-1 ist die Datenstruktur nach der Aufnahme ins Panel dargestellt. Im ers-
ten Befragungsjahr 2008 wurden Grindungen aus den Grundungskohorten
2005-2007 zu jeweils etwa gleicher Anzahl ins Grindungspanel aufgenommen.
In den Folgejahren 2009 und 2010 wurden weitere Unternehmen jeweils fur das
Vorjahr neu in das Panel aufgenommen. Die Anzahl der Beobachtungen eines
Panels reduziert sich im Laufe der Zeit, beispielsweise aufgrund von Teilnah-
meverweigerung oder Marktaustritten. Um auch bei alteren Kohorten fiir Ana-
lysen (ber ausreichend viele Beobachtungen zu verfligen, wurden in den Befra-
gungsjahren 2009 und 2010 zusatzlich Unternehmen im Alter von 2 und 3 Jah-
ren neu in das Panel aufgenommen. Insgesamt stehen somit 9.669 Unterneh-
men flr die Analyse zur Verfugung.

Tab. 5-1: Datenstruktur des KIW/ZEW-Griindungspanels nach Jahr der

Aufnahme
Grlindungsjahr Aufnahme Gesamt
2008 2009 2010
2005 1.770 1.770
2006 1.931 227 2.158
2007 1.721 513 185 2.419
2008 1.429 396 1.825
2009 1.497 1.497
Gesamt 5.422 2.169 2.078 9.669

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel (Berechnungen des ZEW).
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Aus dem Verfahren zur Aufnahme eines Unternehmens in das KfW/ZEW-
Grindungspanel ergibt sich somit eine ,,verspatete” Aufnahme. Durch den Fakt
eines vollstdndigen Interviews ist sichergestellt, dass diese Unternehmen zur
Zeit der Aufnahme in das Panel aktiv waren. In der Analyse muss jedoch be-
ricksichtigt werden, dass die neu aufgenommenen Unternehmen im Alter von 2
bzw. 3 Jahren zum Zeitpunkt der Aufnahme dieses Alter erreicht haben, wah-
rend andere Unternehmen der gleichen Kohorte bereits aus dem Markt ausge-
treten sind. Tab. 5-2 gibt die Fallzahl der Unternehmen mit verspéateter Auf-
nahme an.

Tab. 5-2: Datenstruktur des KIW/ZEW-Grindungspanels nach
Unternehmensalter bei Aufnahme

Unternehmensalter in Jahren Gesamt

1 2 3
Absolut 4.647 2.840 2.182 9.669
Anteil 48,06 % 29,37 % 22,57 % 100 %

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel (Berechnungen des ZEW).

Bei der Aufnahme ins Panel wird gefragt, in welchem Monat das Unternehmen
die Geschéftstatigkeit aufgenommen hat. Die ins Panel aufgenommenen Unter-
nehmen werden in den Folgejahren solange weiter kontaktiert, bis das Unter-
nehmen entweder aus dem Markt ausgetreten ist oder eine weitere Teilnahme
ablehnt wird.

5.1.2 Variablenbeschreibung

Abhangige Variable

Als abhangige Variable dient die Information zum Uberleben bzw. Marktaus-
tritt des Unternehmens. Dieser Status wird auf der Basis der Befragung und der
Informationen des Mannheimer Unternehmenspanels (MUP)?" ermittelt. Der
Zeitpunkt des Marktaustritts wird ebenfalls auf Jahr- und Monatsbasis gene-
riert. Somit l&sst sich das Unternehmensalter in Monaten ermitteln. Unterneh-

% Das KFfW/ZEW Griindungspanel ist eine stratifizierte Stichprobe auf der Basis des MUP.
Dies ermdoglicht eine direkte Verlinkung der Informationen des KfW/ZEW Griindungspan-
els mit Daten des MUP auf der Unternehmensebene.
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men, die mehrheitlich ibernommen wurden, erhalten den Status ,,Fusion“?,

Aufgrund des positiven Charakters dieser Art von Marktaustritt werden diese
Unternehmen in der Analyse als ,aktiv* behandelt. Unternehmen, die fir ein
entsprechendes Jahr ein Interview abgegeben haben werden als ,,aktiv gekenn-
zeichnet. Liegen fiir den entsprechenden Zeitraum keine Interviewinformatio-
nen vor, wird ein Unternehmen zundchst auf ,,unklar” gesetzt. In Tab. 5-3 sind
die Informationsquellen des Marktaustritts dargestellt.

Tab. 5-3: Informationsquellen des Marktaustritts im KfW/ZEW-

Grindungspanel

Informationsquelle Marktaustritt Aufnahme | Aufnahme | Aufnahme | Gesamt
2008 2009 2010

Befragung mit Zeitangabe 257 80 23 360
Befragung ohne Zeitangabe (Jahresmitte) 27 4 1 32
Insolvenz Creditreform-Daten 159 49 12 220
(Insolvenzdatum)
Insolvenz Creditreform-Daten und Befragung 51 8 17 76
(Jan, Folgejahr)
Marktaustritt Creditreform-Daten 285 56 21 362
(Wellenmitte)
Marktaustritt Creditreform-Daten und Befra- 52 14 4 70
gung (Jan, Folgejahr)
Gesamt 831 211 78 1.120

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel und Mannheimer Unternehmenspanel (Berechnungen des ZEW).

Unternehmen, die bereits aus dem Markt ausgetreten sind, aber dennoch im
Rahmen der Befragung erreicht werden, geben das Jahr und den Monat des
Marktaustritts an. Dies ist etwa fur ein Drittel der Unternehmen der Fall, fir die
Uberhaupt ein Marktaustritt identifiziert wird. Fir Unternehmen die aufgrund
der Befragung als ausgetreten klassifiziert werden, flr die allerdings kein ge-
naues Austrittsdatum bekannt ist, wird ein Marktaustritt zur Mitte des Jahres
angenommen.”® Das MUP stellt die zweite Informationsquelle dar. Das MUP
basiert auf Unternehmensdaten die durch die Kreditauskunftei Creditreform
gesammelt werden und bildet die Ziehungsgrundlage fiir das KFW/ZEW Griin-

%8 Im gesamten Zeitraum (2008-2010) gaben 53 Unternehmen an, das andere Unternehmen
Anteile von tber 50 % tibernommen haben.

2% Die Jahresmitte minimiert den Fehler ohne eine spezifischere Verteilungsannahme iiber
den Marktaustritt treffen zu massen, bzw. aus den anderen Beobachtungen ableiten zu mis-
sen. Dies betrifft lediglich etwa 3 % der als ausgetreten klassifizierten Unternehmen.
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dungspanel. Im Rahmen ihrer Geschéftstatigkeit erfasst Creditreform den
Marktaustritt von Unternehmen. Insolvenzen werden zum Datum des ersten
Merkmals einer Insolvenz in den Daten des MUP erfasst. Dort als insolvent
vermerkte Unternehmen, die allerdings fur das entsprechende Jahr ein vollstan-
diges Interview ohne einen Hinweis auf einen Marktaustritt abgegeben haben,
werden erst zu Beginn des Folgejahres als ausgetreten klassifiziert. Unterneh-
men die nicht Uber eine Insolvenz den Markt verlassen haben, kénnen durch
weitere Merkmale in den halbjéhrlichen Wellen des MUP identifiziert werden.
Das Austrittsdatum flr solche Unternehmen wird auf die Mitte der Welle ge-
setzt, die der ersten Welle mit einem solchen Merkmal vorangeht. Das Aus-
trittsdatum von Unternehmen die Uber diesen Weg als ausgetreten klassifiziert
werden, jedoch wiederum ein vollstdndiges Interview fur das entsprechende
Jahr abgegeben haben, wird auf Januar des Folgejahres gesetzt.

Unabhéangige Variablen

Die Variablen zur Untersuchung der Strukturdeterminanten des Marktaustritts
beziehen sich auf den Griindungszeitpunkt und werden somit Uber den Zeitver-
lauf konstant gehalten. Die erklarenden Variablen kénnen in drei Bereiche ein-
geteilt werden. Ein Bereich beschreibt die Charakteristika der Unternehmerper-
sonlichkeit. Ein weiterer Bereich bezieht sich auf die Merkmale des Unterneh-
mens. Der dritte Bereich kontrolliert fur das Umfeld in dem das Unternehmen
gegrundet wurde. In der Schatzung werden ebenfalls Merkmale des Unterneh-
mens aufgenommen, die als Schichtungskriterium fir die Stichprobe dienen (s.
Fryges et al. 2010).

Charakteristika der Unternehmerpersonlichkeiten

Im KFfW/ZEW-Griindungspanel wird das Alter des Grinders zum Grundungs-
zeitpunkt erfragt. Bei Unternehmen die im Team gegriindet werden bezieht sich
diese Angabe auf das alteste Teammitglied. Die Aufnahme des quadrierten
Werts der Variable Alter des Griinders erlaubt einen nicht-linearen Zusammen-
hang dieser Variabel auf die Wahrscheinlichkeit des Marktaustritts zu bertick-
sichtigen. Das durchschnittliche Alter des altesten Griinders liegt bei 40 Jahren.

Das Humankapital im Grlinderteam ist Uber Informationen zum Bildungs- und
Qualifikationshintergrund, sowie der Erfahrung abgebildet. Als Bildungscha-
rakteristika dient in der vorliegenden Schétzung die Variable Akademiker und
Meister. Die Indikatorvariable Akademiker nimmt den Wert 1 an, wenn min-
destens ein Teammitglied ein abgeschlossenes Fachhochschulstudium (DDR:
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Ingenieur- und Fachschulabschluss), einen Universitdtsabschluss oder einen
hoheren akademischen Grad (Promotion oder Habilitation) erworben hat. Die
Indikatorvariable Meister nimmt den Wert 1 an, wenn mindestens ein Mitglied
des Griinderteams einen Meistertitel in einem handwerklichen Beruf erworben
hat.

Die Indikatorvariable ,,kaufménnische und technische Qualifikation“ gibt an, ob
sich beide Qualifikationen in der Unternehmensleitung bundeln, also die Griin-
derperson oder eine Person innerhalb des Grlinderteams Abschliisse in einem
technischen und einem kaufmannischen Beruf oder Studium erworben haben.
Im KfW/ZEW-Griindungspanel ist das bei 7 % der Unternehmen der Fall.

Neben der formalen Ausbildung und Qualifikation wird weiter untersucht, in-
wieweit sich die vorherige Erfahrung der Unternehmerpersonlichkeit auf die
Wahrscheinlichkeit des Marktaustrittes auswirkt. Hierbei wird in Erfahrungen
aus einer unternehmerischen oder selbststandigen Té&tigkeit, sowie einer Lei-
tungserfahrung in abhangiger Beschaftigung unterschieden. Die Variable ,,Lei-
tungserfahrung® nimmt den Wert 1 an, wenn ein Grunder des Teams zuvor
eine berufliche Stellung als Geschaftsfuhrer oder leitender Angestellter innehat-
te. In 59 % der Unternehmen hatte mindestens ein Teammitglied eine solche
Position inne. Der Einfluss der Kenntnisse innerhalb der Branche auf die
Marktaustrittswahrscheinlichkeit wird mit der Variable ,,Branchenerfahrung*
untersucht. Diese Variable umfasst die Branchenerfahrung des Griunders in
Jahren. Der Durchschnitt dieser Branchenerfahrung liegt bei etwa 14 Jahren.
Das Maximum der Branchenerfahrung liegt im Sample bei 54 Jahren. Fir die
Schatzung wurde die Variable Branchenerfahrung mit dem Faktor 10 normiert.

Hinweise auf das Motiv zur Unternehmensgriindung werden in den Indikator-
variablen ,,selbstbestimmtes Arbeiten* und ,,Umsetzung einer konkreten Ge-
schaftsidee* abgebildet. Etwa 35 % der Unternehmen gaben als Grindungsmo-
tiv die Umsetzung einer konkreten Geschaftsidee bzw. das Besetzen einer zu-
mindest subjektiv identifizierten Marktliicke an. Selbstbestimmtes Arbeiten ist
eine noch bedeutendere Motivation und wurde von 46 % der Unternehmen an-
gegeben. Als Referenzgruppe dienen die Motivationen ,,keine geeignete abhén-
gige Beschéaftigungsmoglichkeit”, ,,Ausweg aus der Arbeitslosigkeit” oder
»Steuerliche Anreize®.

Unternehmenscharakteristika

Die Beschaftigungsgrofe gibt Auskunft Gber die Personalkapazitat der Unter-
nehmen zum Griindungszeitpunkt. Die Personalkapazitat wird dabei differen-
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ziert nach der ,,Anzahl Grunderteam* und ,,Anzahl Beschaftigte* untersucht.
Die Variable Anzahl Griinderteam gibt die Anzahl der Personen an, die das
Unternehmen als Team gegrundet haben und die Vollzeit im Unternehmen en-
gagiert sind. Die durchschnittliche Anzahl der Grunder liegt bei 1,4 Personen.
Mit einem Anteil von 72 % werden die meisten Unternehmen im KfW/ZEW-
Grindungspanel nicht von einem Team gegriindet. Wird ein Unternehmen von
einem Team gegrundet, liegt die durchschnittliche TeamgroRe bei 2,5 Perso-
nen. Das groRte Griindungsteam umfasste 12 Personen.

Die Variable Beschéftigte zum Grundungszeitpunkt gibt die Personenzahl der
im Unternehmen Beschéftigten zum Grundungszeitpunkt in Vollzeitaquivalen-
ten an. Zu dem Personenkreis z&hlen mitarbeitende Familienangehdrige, sozi-
alversicherungspflichtige Beschéaftigte in Voll- und Teilzeit, geringfiigig Be-
schaftigte, Auszubildende, freie Mitarbeiter, Praktikanten und Leiharbeitskraf-
te. Im Durchschnitt beschéftigen die Unternehmen des KfW/ZEW-
Grindungspanels 1,3 Personen. Die Mehrheit der Unternehmen stellt zum
Grindungszeitpunkt jedoch noch keine Mitarbeiter ein (61 %). Unter den Un-
ternehmen die bereits zum Grundungszeitpunkt Mitarbeiter eingestellt haben
liegt der Mittelwert der Vollzeitdquivalenten Beschéftigung bei 3,4 Mitarbei-
tern. Das groRte Unternehmen beschéftigte zum Grindungszeitpunkt 282,5
Personen (in Vollzeitaquivalenten).

Mit der Wahl der Rechtsform kdnnen Unternehmer die personliche Haftung
formal begrenzen. Daflir mussen Unternehmen mit einer beschréankten Haftung
gewisse Publizitatspflichten erfullen und unterliegen der Insolvenzordnung. Die
Rechtsform des Unternehmens wurde aus dem Mannheimer Unternehmenspa-
nel zum KfW/ZEW-Grindungspanel hinzugespielt. Die Indikatorvariable Kapi-
talgesellschaft nimmt dabei den Wert 1 an, wenn das Unternehmen in der
Rechtsform einer Gesellschaft mit beschréankter Haftung (GmbH und GmbH &
Co. KG), Aktiengesellschaft (AG) oder der Rechtsformvariante Unternehmer-
gesellschaft (UG) gegriindet wurde. Die Rechtsform der GmbH und AG wird
insbesondere bei Teamgrindungen gewahlt, um die rechtlichen Beziehungen
innerhalb des Griindungsteams zu definieren.

Die Unternehmer wurden nach ihrer Innovationsleistung im Griindungsjahr
befragt. In der vorliegenden Analyse wird ein Unternehmen als innovativ be-
trachtet, wenn Aktivitdten in Forschung und Entwicklung (,,FUE Aktivitaten®)
vorgenommen wurden. Die Einfuhrung einer Marktneuheit wird hier als ein
weiterer Aspekt der Innovationsleistung eines Unternehmens betrachtet. Die
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Unternehmer wurden dabei gefragt, ob bereits im Grindungsjahr regionale,
nationale oder internationale Marktneuheiten eingeftihrt wurden.

Umfeld des Unternehmens

Die Information beziglich des Standortes wurde Uber die Postleitzahl aufberei-
tet. Die Indikatorvariable ,,Ostdeutschland* gibt an, ob das Unternehmen in den
neuen Bundeslandern angesiedelt ist.

Die Brancheneinteilung beruht auf der Frage nach dem umsatzstarksten Pro-
dukt des Unternehmens.®*® Entsprechend diesen Angaben wurden die Unter-
nehmen nach der Wirtschaftszweigklassifikation des Statistischen Bundesamtes
(2008) einer Branche zugeordnet. Das KfW/ZEW-Griindungspanel differen-
ziert zwischen 10 Branchen, wobei 4 Branchen den Hightech-Sektor abgrenzen.
Die Einteilung der Hightech-Branchen erfolgt auf der Basis der Einteilung nach
Legler und Frietsch (2006). Die Indikatorvariable Industrie nimmt den Wert 1
an, wenn das Unternehmen im verarbeitenden Gewerbe tétig ist und ist O fir
Dienstleistungen. Eine Interaktionsvariable aus ,,Hightech und ,,Industrie*
kontrolliert fur einen zusétzlichen gemeinsamen Effekt.

5.1.3 Modellwahl

Zur Analyse des Marktaustritts von jungen Unternehmen wird ein Hazard Ra-
ten Modell verwendet. Dieses Modell beruht auf der Annahme, dass die abhén-
gige Variable kontinuierlich beobachtet wird. Wie bereits in Abschnitt 5.1.1
beschrieben, wird der Zeitpunkt der Griindung, sowie des Marktaustritts auf
Monatsbasis beobachtet. Mit einem maximalen Unternehmensalter von 72 Mo-
naten kann die Frequenz der Beobachtungen flr die Untersuchung von Mark-
taustritten als hinreichend hoch angesehen werden, um die Annahme einer kon-
tinuierlichen Beobachtung zu rechtfertigen. Aufgrund der verspateten Aufnah-
me ,,alterer* Griindungskohorten (s. Abschnitt 5.1.1) und dem Uberleben uber
den Betrachtungszeitraum hinaus wird unter Verwendung des Statistikpro-
gramms Stata 12.0 das Modul survival times Analysis angewandt. Hierbei wird
fir jede Unternehmensbeobachtung angegeben, wann dieses Unternehmen ,,im
Risiko* steht aus dem Markt auszutreten, ab welchem Monat (seit Griindung)
das Unternehmen beobachtet wird sowie in welchem Monat das Unternehmen
aus dem Markt ausgetreten ist.

%0 Insofern noch keine Umsétze generiert wurden, sollten die Unternehmer angeben,

welches Produkt den gréBRten Umsatz erwarten lasst.

121

ZEW “kfw

BANKENGRUPPE



ZEW “kFw

BANKENGRUPPE

»Wachstumsbedingungen bzw. Wachstumshemmnisse fur junge Unternehmen*

Hazard Raten Modelle kénnen mit unterschiedlicher funktionaler Form ge-
schatzt werden. Die funktionale Form, mit der die Informationskriterien AIC
oder BIC minimiert werden gilt als die passendste Form. Tab. 5-4 zeigt die
funktionalen Formen der geschétzten Modelle. Das Modell der log-normal Ver-
teilung weist die geringsten Werte fir AIC und BIC aus. Die zugrundeliegende
Verteilungsannahme log-normal der individuellen Hazard Rate ist nicht mono-
ton sondern steigt zunéchst bis zu einem bestimmten Wendepunkt, um an-
schlieRend wieder zu sinken (Cleves et a. 2004). Somit gibt diese Verteilungs-
annahme auch die Form der Marktaustritte fur junge Unternehmen wieder, die
im Mannheimer Unternehmenspanel (MUP) fir die gesamte Population von in
Deutschland ansdssigen jungen Unternehmen beobachtet wird. Alle weiteren
Ergebnisse werden auf der Basis der log-normal Spezifikation wiedergegeben.

Tab. 5-4: Modellstatistik der Schatzungen zum Marktaustritt

Modell Beob. 11(null) 1I(model) df AIC BIC

Exponentiell 17943 -2559,166 -2509,839 23 5065,678 5244,962
Weibull 17943 -2439,224 -2376,121 24 4800,242 4987,321
Log-logistik 17943 -2438,1 -2372,488 24 4792,976 4980,055
Log-normal 17943 -2432,008 -2362,53 24 4773,06 4960,139

Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel und Mannheimer Unternehmenspanel (Berechnungen des ZEW).

5.1.4 Ergebnisse

Die log-normal Spezifikation ist ein Modell in der Form eines ,,accelerate failu-
re time“. Koeffizienten > 0 geben dabei an, dass das Uberleben im Vergleich
zur Basis verlangert wird. Negative Koeffizienten hingegen geben an, dass der
Marktaustritt im Vergleich zur Basisspezifikation beschleunigt wird. Die Re-
gressionsergebnisse sind in Tab. 5-5 dargestellt.

In der wirtschaftswissenschaftlichen Literatur gelten die Charakteristika der
Grinderpersonlichkeit als besonders wichtig fir das Uberleben der Unterneh-
men, da die unternehmerischen Entscheidungen von den Eigenschaften der
Grinder geprégt sind. Das Alter des Grunders beeinflusst die Entscheidung des
Marktaustritts zum einen Uber die Lebenserfahrung des Griinders, sowie uber
die Optionen einer abhangigen Beschaftigung. Jingeren Griindern bieten sich
vergleichsweise bessere Beschaftigungsalternativen (van Praag 2003). Zudem
kdnnen jungere Grunder eine vergleichsweise héhere Risikobereitschaft auf-
bringen, da auch bei einem Scheitern noch Zeit bleibt um eine adaquate Alters-
versorgung aufzubauen. Ein negativer Einfluss bei dlteren Griundern kann mit
dem Erreichen des Rentenalters und der damit erwachsenen Problematik der
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Nachfolgeregelung entstehen. Die Schétzergebnisse zeigen einen inversen U-
formigen Verlauf des Effekts vom Alter des Griinders auf das Uberleben. Un-
ternehmen mit einem &lteren Grinder zeigen zunachst eine langere Lebensdau-
er. Der quadrierte Wert der Altersvariablen ist hingegen negativ. Einen solchen
inversen U-férmigen Verlauf finden ebenfalls Abdesselam et al. (2004) fur den
Zusammenhang zwischen dem Alter des Unternehmers und dem Marktaustritt
fur Unternehmen in Frankreich.

Tab. 5-5: Schéatzergebnisse Hazard Raten Modell Marktaustritt (log-

normal)
Unabhéngige Variable Koeffizient Standard-Fehler
Charakteristika der Grinder
Alter 0.038*** (0.0106)
Alter2 -0.001*** (0.0001)
Akademiker 0.048 (0.0396)
Meister 0.064 (0.0750)
Kaufm. und technische Qualifikation -0.031 (0.0694)
Motiv selbstbestimmtes Arbeiten 0.091** (0.0460)
Motiv Umsetzung einer Geschaftsidee -0.039 (0.0496)
Leitungserfahrung (abh. Besch.) -0.049 (0.0389)
Branchenerfahrung 0.011*** (0.0022)
Unternehmerische Erfahrung -0.132 (0.0861)
Restarter -0.245*** (0.0640)
Charakteristika des Unternehmens
Beschéftigte zum Griindungszeitpunkt -0.003 (0.0027)
Anzahl Teammitglieder -0.017 (0.0237)
Kapitalgesellschaft 0.132*** (0.0456)
FUuE Aktivitaten 0.050 (0.0448)
Marktneuheiten regional -0.219*** (0.0658)
Marktneuheiten national -0.100 (0.0679)
Marktneuheitem weltweit -0.031 (0.0926)
Charakteristika des Umfeldes
Ostdeutschland -0.018 (0.0438)
Hightech 0.161*** (0.0441)
Industrie 0.118** (0.0464)
Hightech * Industrie -0.105 (0.0842)
Konstante 3.869*** (0.2216)
Modellstatistik
In(sigma) -0.206*** (0.0307)
sigma 0.814 (0.0251)

Quelle: KFW/ZEW-Grindungspanel und Mannheimer Unternehmenspanel (Berechnungen des ZEW).

Headd (2005) zeigt fir Unternehmen in den USA einen positiven Effekt von
Bildung auf das Uberleben von Unternehmen. In dem vorliegenden Modell
wird zwischen der formalen Ausbildung tber Hochschulen und Universitaten
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und einem Handwerksmeister, sowie den erworbenen technischen und kauf-
mannischen Qualifikationen unterschieden. Entgegen der Erwartung zeigen
diese Bildungsvariablen keinen signifikanten Einfluss auf die Uberlebenswahr-
scheinlichkeit.

Unternehmen die mit dem Motiv gegrundet wurden dem Grinder die Méglich-
keit zu geben selbstbestimmt zu arbeiten weisen eine langere Lebensdauer als
andere aus. Die Lebensdauer ist dabei nicht zwingend einem Erfolg, wie bei-
spielsweise Umsatz- oder Mitarbeiterwachstum oder Steigerung des Profits
gleichzusetzen. Wenn solche Unternehmer einen Nutzen aus einer selbstbe-
stimmten Tétigkeit erzielen, sind diese bereit kostendeckende (inklusive Unter-
nehmerlohn) und weniger risikoreiche Projekte zu Ubernehmen. Die Projektak-
quise orientiert sich somit starker an einer langfristigen Téatigkeit als an einer
risikoreicheren Wachstumsstrategie. Die Erwartung in Bezug auf die Lebens-
dauer von Unternehmen die gegriindet werden um eine konkrete Geschéftsidee
umzusetzen ist nicht eindeutig. Die konkrete Geschéftsidee konnte zum einen
dazu flhren, dass das Geschaftskonzept bereits starker ausgereift ist und dies
die Uberlebenschancen erhoht. Allerdings steht der Praxistest erst noch bevor
und es ist zu prifen ob die Geschéftsidee am Markt auch Akzeptanz findet.
AuRerdem kann angenommen werden, dass solche Unternehmen eine risikorei-
chere Strategie wéhlen um das Produkt am Markt zu platzieren. Wird erkannt,
dass dies nicht gelingt wird die Geschaftstatigkeit eingestellt. Die entsprechen-
de Variable zeigt keinen signifikanten Einfluss auf die Dauer des Uberlebens.
Dem konnen die beschriebenen gegenlaufigen Effekte zugrunde liegen.

Die Grinder erhalten neben einer formalen Ausbildung ihre Qualifikation auch
uber Ihre Erfahrungen. Diese Erfahrungen flieRen als Leitungs-, Branchen- und
unternehmerische Erfahrung in die Schatzung ein. Wie in anderen internationa-
len Studien (van Praag 2003, Bates 2005 und Abdesselam 2004) zeigt sich ein
positiver Zusammenhang der Branchenerfahrung auf die Uberlebenswahr-
scheinlichkeit. Grinder die eine groRe Branchenerfahrung gesammelt haben
kdnnen zum einen ihre Produkte besser auf dem Markt platzieren und konnten
ein Netzwerk zu potenziellen Kunden aufbauen. Eine Erfahrung aus ,,positiver*
unternehmerischer Tétigkeit, also von Personen die zeitgleich ein weiteres Un-
ternehmen fuhren oder ein anderes Unternehmen zuvor verkauft oder Uberge-
ben haben zeigt keinen signifikanten Einfluss auf das Uberleben. Personen mit
einer negativen unternehmerischen Erfahrung, die also ihr Unternehmen ohne
Insolvenzverfahren liquidiert haben oder deren Unternehmen im Zuge eines
Insolvenzverfahrens geschlossen wurde, zeigen einen negativen Einfluss auf
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das Uberleben. Dieser Effekt kann drei sich verstirkende Ursachen haben. Zum
einen konnen insbesondere die Personen erneut eine selbstandige Tatigkeit auf-
genommen haben, die ansonsten keine weiteren Alternativen haben. Daneben
berichten Egeln et al. (2010), dass ein Grofteil der Griinderpersonen im An-
schluss an die Unternehmensinsolvenz eine Privatinsolvenz durchleben. Auf-
grund dessen und etwaig zu verkraftenden Verlusten eines Marktaustritts aus
wirtschaftlichen Griinden haben Unternehmen solcher Griinderpersonen groRRe-
re Schwierigkeiten ausreichend materielle und finanzielle Ressourcen in das
Unternehmen einzubringen. Zum anderen kdnnen Restarter ein Stigma haben,
das zu einer Verschlechterung der Startbedingungen fihrt. Dieses Stigma kann
gegenuiber den Auftraggebern, Auftragnehmern sowie Finanzierungspartnern
wirken, die diesen Unternehmen eine hohere Ausfallwahrscheinlichkeit zuwei-
sen und entsprechend geringe Anreize flir eine Zusammenarbeit haben.

Unter den Unternehmenscharakteristika wird zundchst der Einfluss der Unter-
nehmensgroRe auf das Uberleben untersucht. Der Einfluss der Unternehmens-
groRe ist aus theoretischer Sicht ambivalent. Einerseits kénnen Unternehmen,
die zum Griindungszeitpunkt schon ,,groR* sind, eine langere Lebenserwartung
haben, da mehr Ressourcen als finanzielles oder Humankapital vorhanden sind
(Agarwal und Audretsch 2001). Andererseits kann sich die Grolle des Teams
sowie der Beschaftigung negativ auf das Uberleben auswirken. Mit der Unter-
nehmensgroRe steigen zum einen die laufenden Kosten. Zum anderen besteht
im Team ein groReres Konfliktpotenzial, das zum Austritt von Teammitglie-
dern und zum Marktaustritt fuhren kann. Die Koeffizienten der Schatzung zei-
gen allerdings keinen signifikanten Einfluss auf das Uberleben.

Unternehmen in der Rechtsform einer Kapitalgesellschaft weisen einen negati-
ven Effekt auf das Uberleben des Unternehmens aus. Dies ist damit zu begriin-
den, dass solche Unternehmen der Insolvenzordnung unterliegen. Geschéftsfuh-
rer dieser Unternehmen missen zum einen bei drohender Zahlungsunfahigkeit
einen Insolvenzantrag stellen. Zum anderen sind auch Gl&ubiger antragsberech-
tigt. Die Wahrscheinlichkeit des Marktaustritts durch Insolvenz steigt somit an.
Nicht antragspflichtige Unternehmen bspw. Einzelunternehmen konnen den
Marktaustritt bei Schwierigkeiten deutlich langer hinauszdgern.

Unternehmen mit Marktneuheiten sollten zumindest in der l&ngeren Frist besse-
re Uberlebenswahrscheinlichkeiten ausweisen. Die Investitionen hierfir, z.B. in
Forschung und Entwicklung, kénnen dabei aufgrund der zu Beginn groRen Un-
sicherheit Uber die Vermarktungschancen das Risiko des Marktaustrittes erho-
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hen. Die Schétzung zeigt keinen signifikanten Zusammenhang zwischen der
FuE-Aktivitat des Unternehmens und des Marktaustritts. Unternehmen die mit
einer Marktneuheit eingetreten sind sollten einen positiven Effekt auf das Uber-
leben haben. Uberraschenderweise zeigt sich lediglich ein negativer Effekt von
regionalen Marktneuheiten auf das Uberleben. Dieses Ergebnis kann derart
gedeutet werden, dass Unternehmen, die von ihrem Produkt als einer regiona-
len Marktneuheit Uberzeugt sind, den Markt nicht richtig einschdtzen konnten.
Zum einen weil es sich nicht wirklich um eine regionale Marktneuheit gehan-
delt hat, zum anderen weil der regionale Markt das entsprechende Angebot nur
unzureichend nachgefragt hat.

Als Charakteristika des Umfeldes der Unternehmen wird zum einen der Stand-
ort in West- oder Ostdeutschland unterschieden. Zum anderen wird zwischen
innovativen und nicht-innovativen Branchen, sowie zwischen Griindungen im
verarbeitenden Gewerbe versus dem Dienstleistungsbereich unterschieden. Der
Standort des Unternehmens zeigt keine signifikanten Effekte auf die Dauer des
Uberlebens. Unternehmen die sich in Ostdeutschland angesiedelt haben unter-
scheiden sich nicht signifikant von Unternehmen in Westdeutschland. Unter-
nehmen im Hightech-Sektor hingegen Utberleben eher als andere Unternehmen.
Fur Grundungen im verarbeitenden Gewerbe (Industrie) gilt das ebenfalls. Al-
lerdings besteht kein multiplikativer Effekt von Industrie und Hightech-Sektor.
Abb. 5-1 zeigt den Unterschied in der Uberlebenswahrscheinlichkeit zwischen
den Sektoren Lowtech und Hightech. Diesem Effekt liegen zwei Ursachen zu-
grunde. Zum einen sind Geschaftsmodelle im Hightech-Sektor anspruchsvoller
als im Lowtech-Sektor und machen Drehtlreffekte, wie sie im Handel oder bei
konsumnahen Dienstleistungen beobachtet werden, unwahrscheinlicher. Zum
anderen haben die Unternehmen der Spitzentechnik und hochwertigen Technik
als auch viele technologieorientierte Dienstleister grofReren Investitionsbedarf,
der sich Uber einen l&ngeren Zeitraum erstreckt. So ist im Geschéftsplan bereits
beriicksichtigt, dass die Finanzmittel fur die Entwicklung eines Produktes auch
fur einen langeren Zeitraum reichen massen. Entscheidet sich eine Person oder
ein Team zur Griindung eines Unternehmens im Hightech-Sektor, ist es auch
wahrscheinlicher, dass dieses Unternehmen l&nger als andere Unternehmen im
Lowtech-Sektor aktiv ist. Der Test der Uberlebenstauglichkeit kommt fiir diese
Unternehmen somit erst zu einem spateren Zeitpunkt und ist bei den jungen
Unternehmen im KfW/ZEW-Griindungspanel noch nicht erkennbar.
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Abb. 5-1: Geschatzte Uberlebenswahrscheinlichkeit Hightech vs. Lowtech-
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Quelle: KFW/ZEW-Griindungspanel und Mannheimer Unternehmenspanel (Berechnungen des ZEW).

Die Analyse zeigt die Einflussfaktoren der Startbedingungen zum Grindungs-
zeitpunkt auf das Uberleben junger Unternehmen, die durchschnittlich etwa
vier Jahre alt sind. Die Charakteristika des Unternehmers, die einen Einfluss
auf das Uberleben haben, beziehen sich auf das Alter und die Erfahrung des
Unternehmers. Eine langjahrige Branchenerfahrung wirkt sich dabei positiv
aus, Restarter zeigen hingegen eine kirzere Uberlebensdauer. Die Charakteris-
tika des Unternehmens zeigen bis auf Unternehmen nach Rechtsformen noch
keine signifikanten Unterschiede auf. Unternehmen in Rechtsformen mit be-
schrankter Haftung unterliegen dem Insolvenzrecht und werden im Fall einer
Insolvenz auch von ,,auBen® durch die Glaubiger liquidiert. Die GroRe des Un-
ternehmens in der Anzahl der Mitarbeiter oder die Aktivitdten in Forschung
und Entwicklung zeigen noch keine Unterschiede in der Lebenserwartung der
Unternehmen auf. Diese Charakteristika pragen sich allerdings in den ersten
Jahren des Unternehmens erst aus. So ist es vielen Unternehmen erst im Laufe
der Zeit durch Quersubventionierung aus den Ertragen anderer Produkte mog-
lich FUE Aktivitaten zu betreiben. Die Markteintrittskosten sind fir Unterneh-
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men im Verarbeitenden Gewerbe in der Regel deutlich hoher als im Dienstleis-
tungssektor. Wenn Unternehmen im Verarbeitenden Gewerbe gegriindet wer-
den haben diese somit (iblicherweise eine bessere Ressourcenausstattung. High-
tech-Griindungen zeigen ebenfalls einen positiven Effekt auf die Lebensdauer.
Dies ist auf die Geschaftsmodelle und langerfristigen Investitionsphasen zu-
rickzufihren.

5.2 Merkmale und Ursachen der Schliel3ung junger Unternehmen

In den vorstehenden Kapiteln sind vielfaltige Faktoren und Zusammenhénge
diskutiert worden,

e welche die individuelle Entscheidung sich auf ein Grindungsprojekt
einzulassen betreffen,

o die den Wachstumspfad junger Unternehmen beeinflussen,

e die markant unterschiedlich sind fiir unterschiedliche Unterneh-
mensgruppen,

o die erkldren kdnnen, was die Wahrscheinlichkeit Beteiligungskapital
in Anspruch zu nehmen oder

e die Wirkung unterschiedlicher Startbedingungen auf die Uberle-
benswahrscheinlichkeit junger Unternehmen beeinflusst.

Hierbei wurden unterschiedliche Chancen fir junge Unternehmen bei Markt-
eintritt und sehr divergente Entwicklungspfade identifiziert. In diesem Ab-
schnitt sollen die Ursachen thematisiert werden, die dazu fiihren, dass Unter-
nehmen bereits nach wenigen Jahren am Markt geschlossen werden. Die hier
vorgestellte Analyse basiert auf Daten und Erkenntnissen, die 2009 im Rahmen
eines Forschungsprojektes des ZEW, des Zentrums fir Insolvenz und Sanie-
rung (ZIS) an der Universitdt Mannheim sowie des Verbandes der Vereine
Creditreform (Creditreform) fur das Bundesministerium fir Wirtschaft und
Technologie (BMWi) erhoben wurden (Egeln et al., 2010). In dieser Studie
wurden die verschiedenen Marktaustrittswege fir junge Unternehmen sowie
die wichtigsten Ursachen fir UnternehmensschlieBungen in noch jungen Jahren
identifiziert und bewertet. Eine wichtige empirische Basis der damaligen Un-
tersuchung waren die Informationen aus einer telefonischen Befragung von
etwas mehr als 3.000 ehemaligen Unternehmern oder Geschéaftsfiihrern von
Unternehmen, die in den Jahren 2006 bis 2008 geschlossen wurden, ihren Sitz
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in Deutschland hatten und bei der SchlieRung nicht &lter als funf Jahre waren.
Hierbei wurden Unternehmen aus Branchen, die typischer Weise durch eine
sehr hohe Fluktuation gekennzeichnet sind (wie beispielsweise Einzelhandel,
Gast- oder Friseurgewerbe), nicht in die Untersuchung einbezogen. Durch eine
entsprechende Schichtung der Stichprobe sind die Ergebnisse hochrechenbar
und représentativ nach den Merkmalen Branchengruppe, Unternehmensalter
sowie Marktaustrittstyp fur die Gesamtheit der in den Jahren 2006, 2007 und
2008 geschlossenen Unternehmen der untersuchten Branchen mit einem
Hdochstalter von funf Jahren (vgl. zu Details der Erhebung Egeln et al., 2010,
Anhang 11.1).

In der Studie fir das BMWi wurde in den Analysen — bedingt durch die dort
bearbeitete Fragestellung — nicht nach unterschiedlichen Branchengruppen dif-
ferenziert. Eine solche Differenzierung wird in der hier vorliegenden Studie
vorgenommen, um zu untersuchen, inwieweit sich die Ursachen der SchlieSung
junger Unternehmen zwischen den Hightech-Branchen von Verarbeitendem
Gewerbe und Dienstleistungssektor und den anderen Wirtschaftszweigen unter-
scheiden. Eingeleitet werden die Uberlegungen zu den SchlieBungsursachen
durch eine Betrachtung der SchlieBungszahlen junger Unternehmen in den letz-
ten Jahren.

5.2.1 SchlieBungen von jungen Unternehmen in Deutschland nach
Branchen

In diesem Abschnitt werden verschiedene Aspekte im Zusammenhang mit der
Schlielung junger Unternehmen in Deutschland betrachtet, um eventuelle Un-
terschiede zwischen den Mustern fiir die Hightech-Branchen des Verarbeiten-
den Gewerbes und die wissensintensiven Branchen des Dienstleistungssektors
auf der einen Seite sowie den jeweiligen sonstigen Branchen aus Industrie und
Dienstleistungsbereich auf der anderen Seite herauszuarbeiten. Hierbei werden
die jeweiligen Uberlebensraten, die jeweiligen zeitlichen Entwicklungen der
SchlieBungszahlen junger Unternehmen sowie das jeweils erreichte Alter der
Branchengruppen verglichen.

Die Betrachtungen basieren auf Auswertungen aus dem Mannheimer Unter-
nehmenspanel (MUP) des ZEW. Hierbei werden sowohl im Rahmen von Insol-
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venzverfahren geschlossene Jungunternehmen als auch sogenannte ,,freiwilli-
ge“ SchlieRungen in die Untersuchung einbezogen.®

Uberlebensraten

Zunachst wird untersucht, welcher Anteil der Griindungen unterschiedlicher
Branchen die ersten fiinf Jahre am Markt Uberlebt. Betrachtet werden hierzu
alle Griindungen der Jahre 2004 und 2005 in Deutschland und berechnet wird
der Prozentsatz der nach funf Jahren noch lebenden Unternehmen dieser Ko-
horten (2009 noch lebende 2004er Grindungen, 2010 noch lebende 2005er
Grindungen), unabhangig davon, ob die nicht mehr aktiven Unternehmen im
Rahmen eines Insolvenzverfahrens geschlossen wurden oder ,,freiwillig” den
Markt verlassen haben.

Abb. 5-2: Uberlebensraten von jungen Unternehmen nach Branchen

Durchschnitt
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Nur Unternehmen der Griindungskohorten 2004 und 2005
Quelle: Mannheimer Unternehmenspanel (MUP) des ZEW

Aus Abb. 5-2 wird deutlich, dass im Durchschnitt knapp 60 % der Grindungen
nach finf Jahren noch am Markt aktiv sind — etwas mehr als 40 % sind ge-

%! Eine genaue Darstellung des Vorgehens zur Identifizierung der unterschiedlichen Schlie-
Bungsvarianten im MUP findet sich in Egeln et al. (2010), Kap. 3.
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schlossen worden. Hierbei zeigen sich aber erhebliche Unterschiede zwischen
den verschiedenen Branchen.

Generell ist festzustellen, dass die Uberlebensraten in den Branchen des verar-
beitenden Gewerbes (mit Uberlebensraten zwischen 65 und 75 %) hoher sind
als im Dienstleistungsbereich (Uberlebensraten zwischen knapp 50 und unter
65 %).

Auch innerhalb der jeweiligen Sektoren zeigen sich Unterschiede, die durchaus
auf einen systematischen Effekt hinweisen. In beiden Sektoren sind es jeweils
die forschungs- und wissensintensiven Branchen, die deutlich héhere Uberle-
bensraten aufweisen als die anderen Branchen der Sektoren. So zeigen sich die
Hightech-Bereiche ,,h6herwertige Technik* und ,,Spitzentechnik* als die Bran-
chen mit den hochsten Uberlebensraten im verarbeitenden Gewerbe. Innerhalb
der ersten finf Lebensjahre werden etwas mehr als 25 % der Grindungen die-
ser Branchen geschlossen, wéhrend in den nicht FuE-intensiven Branchen des
verarbeitenden Gewerbes immerhin tber 32 % der Griindungen nicht mehr das
6. Lebensjahr erreichen. Ein vergleichbares Mustern zeigt sich im Dienstleis-
tungssektor. Hier sind es die wissensintensiven Beratungsbranchen, die die
hochsten Uberlebensraten haben. Zwischen 36 (technische Dienstleister) und
41 % (nichttechnische Beratung) der Unternehmen dieser Dienstleistungsbran-
chen werden innerhalb der ersten funf Jahre am Markt geschlossen. Griindun-
gen der nicht wissensintensiven Dienstleistungsbranchen stellen zu hoheren
Anteilen ihre Aktivitaten innerhalb der ersten flinf Jahre ein.

Es drangt sich der Eindruck auf, dass Griindungsprojekte, die bei Markteintritt
einen hoheren Kapitalbedarf haben — industrielle Griindungen, technologieori-
entierte Dienstleistungsgriindungen — eine bessere Uberlebenschance in den
ersten Lebensjahren aufweisen als solche Griindungen, die ohne hoéhere An-
fangsinvestitionen auskommen. Ob Grinder, die nennenswert investieren mus-
sen, die Griindung besser planen oder ob die Notwendigkeit, fr diese Investiti-
onen die Finanzierung sicherzustellen, h&ufiger zu einer externen Prifung der
Grindungsprojekte fuhrt und so mehr Expertise in die Beurteilung einflief3t,
muss hier offen bleiben.

Erreichtes Lebensalter

Einige Unterschiede zeigen sich zwischen den verschiedenen Branchengruppen
auch hinsichtlich des Alters, dass die Unternehmen erreicht haben bevor sie
geschlossen wurden. In den folgenden Betrachtungen wird unterschieden zwi-
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schen Jungunternehmen, die im Rahmen von Insolvenzverfahren geschlossen
wurden (Abb. 5-3) und denen, die ohne Insolvenzverfahren aus dem Markt
ausgeschieden sind (Abb. 5-4).

Abb. 5-3: Insolvenzhaufigkeit nach Lebensalter und Branchen,
Unternehmen nicht &lter als 5 Jahre
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Quelle: Mannheimer Unternehmenspanel (MUP) des ZEW.

Die Abbildungen zeigen, differenziert nach Branchengruppen, die Verteilung
der Unternehmen die in den ersten flinf Lebensjahren geschlossen wurden auf
das erreichte Lebensalter. Bei der Verteilung der Insolvenzen junger Unter-
nehmen auf die Lebensjahre (Abb. 5-3) sind kaum Unterschiede zwischen den
avancierten Branchen des Verarbeitenden Gewerbes und den sonstigen Indust-
riebranchen festzustellen (obere Grafik). Gleiches gilt flr die beiden betrachte-
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ten Branchengruppen des Dienstleistungsbereichs (untere Grafik von Abb. 5-3).
Die etwas weiter links liegenden Kurven der jeweiligen sonstigen Branchen
zeigen an, dass die jungen Unternehmen der Hightech-, bzw. wissensintensiven
Branchen geringflgig langer leben als die der sonstigen Branchen. So liegt im
Verarbeitenden Gewerbe der Peek der SchlieBungen in den ersten funf Lebens-
jahren, bei den sonstigen Branchen beim Alter von 2 Jahren, wahrend die High-
tech-Branchen den SchlieBungspeek erst beim Alter von 3 Jahren aufweisen.

Abb. 5-4: Haufigkeit ,,freiwilliger” SchlieBungen nach Lebensalter und
Branchen, Unternehmen nicht alter als 5 Jahre
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Quelle: Mannheimer Unternehmenspanel (MUP) des ZEW

Markanter fallen die Unterschiede zwischen den Branchengruppen bei den
SchlieBungen aus, die ohne Insolvenzverfahren stattfinden, den sogenannten
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»freiwilligen” SchlieBungen. Bis zum Alter von 2 Jahren treten in den jeweili-
gen sonstigen Branchen deutlich héhere Anteile der insgesamt in den ersten
funf Jahren geschlossenen Unternehmen aus dem Markt aus, als dies in den
jeweiligen avancierten Branchen der Fall ist (Abb. 5-4). Die Unternehmen der
industriellen Hightech-Branchen und der wissensintensiven Dienstleistungs-
branchen (berleben nicht nur mit hoherer Wahrscheinlichkeit als die jungen
Unternehmen der jeweiligen sonstigen Branchen der Sektoren (vgl. den vorste-
henden Abschnitt), sie sterben (wenn sie denn in den ersten funf Jahren ge-
schlossen werden) durchschnittlich spéter. Besonders augenfallig werden die
Unterschiede fur den Dienstleistungssektor. Hier ist bei den sonstigen Dienst-
leistungsbranchen der Peek der SchlieBungen in jungen Jahren bereits im Alter
von nur einem Jahr zu verzeichnen, die wissensintensiven Dienstleistungsbran-
chen dagegen haben den hochsten Anteil der SchlieBungen in den ersten flnf
Jahren erst im Alter von 4 Jahren.

Zeitpfade

Neben Uberlebensraten und Lebensdauer bis zum Marktaustritt kénnen auch
Vergleiche der Zeitpfade der SchlieBungszahlen junger Unternehmen Hinweise
auf eventuelle Unterschiede zwischen den hier betrachteten Branchengruppen
geben. Separiert fur die beiden SchlieBungskategorien Insolvenz und ,,freiwilli-
ge* Schlieung ist die jeweilige zeitliche Entwicklung der SchlieBungszahlen
von Unternehmen, die nach hdchstens fiinf Lebensjahren geschlossen wurden,
in Abb. 5-5 und Abb. 5-6 dargestellt. Um trotz unterschiedlicher Niveaus der
Schliefungszahlen der jeweiligen Branchengruppen die Vergleichbarkeit si-
cherzustellen, werden in den Abbildungen Indexreihen présentiert, fir die die
Schlielungszahlen junger Unternehmen im Jahr 2000 fir die jeweiligen Bran-
chengruppen auf den Wert 100 gesetzt wurden. Die Indexreihen geben die rela-
tiven Veranderungen der SchlieBungszahlen gegentiber diesen Ausgangswerten
an.

Mit einer Ausnahme sind keine grundsétzlichen Unterschiede hinsichtlich der
Zeitpfade der Schliefungen junger Unternehmen zwischen den avancierten
Branchen der jeweiligen Sektoren und deren sonstiger Branchen festzustellen.
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Abb. 5-5: Schliefungen junger Unternehmen durch Insolvenz nach
Branchen, 2000-2010, Indexreihen 2000=100
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Quelle: Mannheimer Unternehmenspanel (MUP) des ZEW

Diese Ausnahme bilden die SchlieBungen durch Insolvenzverfahren im Dienst-
leistungssektor. Seit dem Jahr 2003 nehmen die Insolvenzzahlen fiir die jung
geschlossenen Unternehmen aus den wissensintensiven Branchen einen deut-
lich anderen Verlauf als die von jung geschlossenen Unternehmen aus den
sonstigen Dienstleistungsbranchen. Haben erstere Branchen seit 2002 einen
stetigen Ruckgang der Schliefungszahlen junger Unternehmen (bis auf das
Niveau des Jahres 2000) zu verzeichnen, verharren die SchlieSungszahlen jun-
ger Unternehmen in den sonstigen Dienstleistungsbranchen im Kern auf dem
hohen Niveau von 2003. Markant sind in allen Zeitreihen die deutlichen An-
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stiege der Schliefungszahlen in den Rezessionsjahren 2002/2003 und 2009 zu
erkennen.

Abb. 5-6: ,,Freiwillige” SchlieBungen junger Unternehmen nach
Branchen, 2000-2010, Indexreihen 2000=100
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Quelle: Mannheimer Unternehmenspanel (MUP) des ZEW

5.2.2 Ursachen der Schliel3ung junger Unternehmen

Aus der bereits genannten Studie (Egeln et al., 2010) ist bekannt, dass in
Deutschland ein nennenswerter Anteil von jungen Unternehmen geschlossen
wird, ohne dass wirtschaftliche oder finanzielle Schwierigkeiten die Schlielung
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erzwungen hétten. So werden 42 % aller Marktaustritte junger Unternehmen
aus personlichen Griinden vollzogen. Hierbei spielen enttduschte Erwartungen
hinsichtlich der unternehmerischen Entlohnung, familidre Belastungen durch
die Unternehmertatigkeit, aber auch Stress und gesundheitliche Belastungen
eine wichtige Rolle fir die SchlieBungsentscheidungen. Es ist allerdings davon
auszugehen, dass zumindest einige Geschaftsfiihrer oder Unternehmer der aus
personlichen Griinden geschlossenen Jungunternehmen zukiinftige wirtschaftli-
che Probleme antizipiert haben und die Unternehmen ,rechtzeitig®, ohne hohe
Liquidierungskosten und personliche finanzielle Folgen fiir die Grlnder, den
Markt verlassen. Da die SchlieBungen rein aus personlichen Grinden, ohne
wirtschaftliche Not, anderen Kriterien unterliegen als die durch wirtschaftliche
Probleme induzierten, sollen diese Schliefungen in die folgende Betrachtung
der SchlieBungsursachen nicht einbezogen werden. Bei den in den né&chsten
Abschnitten prasentierten, hochgerechneten Auszéhlungen aus der ZEW-
Marktaustrittsbefragung 2009 Uber die Betroffenheit hinsichtlich verschiedener
SchlieBungsursachen-Items, sind die Schliefungen aus personlichen Griinden
nicht mitgezahlt. Bericksichtigt werden nur die SchlieBungen aus wirtschaftli-
cher Not, ob mit oder ohne Insolvenzverfahren (mithin 58 % aller jung ge-
schlossenen Unternehmen).

Ursachengruppen nach Wichtigkeit

Die Befunde zur Wichtigkeit und zur ,,Rangfolge” einzelner Ursachenkatego-
rien fur die SchlieBung junger Unternehmen, die in Egeln et al. (2010) fur die
Gesamtheit der Schliefungen in den betrachteten Branchen getroffen wurden,
gelten in gleichem MaRe, wenn die Bereiche Hightech-Branchen des verarbei-
tenden Gewerbes, sonstiges verarbeitende Gewerbe, wissensintensive Branchen
des Dienstleistungssektors sowie sonstige Dienstleistungsbranchen separat be-
trachtet werden. Genau wie fur die Gesamtheit der SchlieBungen gilt auch bei
der getrennten Betrachtung der einzelnen Branchengruppen, dass es fir die
allermeisten Unternehmen nicht die singuldre Ursache fir die Unternehmens-
schliefung gibt. In aller Regel greift jeweils ein ganzes Bindel an Ursachen
und Faktoren, welches in letzter Konsequenz zu nicht mehr beherrschbaren
Problemen fiir die jungen Unternehmen fiihrt.

Auch die trotz dieser Biindelungen identifizierbare ,,Rangfolge* von Ursachen-
bereichen fiir die SchlieRungen nach weniger als finf Lebensjahren unterschei-
det sich fir jede einzelne Branchengruppe nicht von der, die flr die Gesamtheit
der jungen SchlieBungen gefunden wurde. Den bedeutendsten Problembereich
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bildet die Finanzierungssituation der jungen Unternehmen. Die in Egeln et al.
(2010) konstatierte Unterkapitalisierung vieler junger Unternehmen gilt fur jede
einzelne hier betrachtete Gruppe. Diese Knappheit der initialen Finanzierung
verhindert oft die Bildung eigentlich nétiger Rucklagen, infolgedessen unvor-
hergesehene Probleme oder auch eigentlich nur temporar wirksame Rickschla-
ge zum Exitus des Unternehmens filhren. Den zweiten wichtigen Ursachen-
komplex bildet das Auftreten exogener oder externer Ereignisse, die als uner-
wartete Einzelereignisse die Unternehmen in ihrer Existenz bedrohen. Weitere
wichtige Bereiche aus denen die Griinde fir die SchlieBung der jungen Unter-
nehmen in den einzelnen hier betrachteten Branchengruppen resultieren sind
strategische Fehlentscheidungen und mangelhafte unternehmerische Féhigkei-
ten der Geschéftsleitung. In den folgenden Abschnitten werden diese Problem-
bereiche detaillierter betrachtet.

Finanzierungsprobleme

Finanzierungsprobleme gehdren zu den verbreiteten Ursachen flr die Schlie-
Bung junger Unternehmen. Dies kann naturgemaR nicht verwundern. Gilt doch:
»Jede unfreiwillige SchlieBung eines Unternehmens, unabhéngig davon, ob sie
im Rahmen eines Insolvenzverfahrens vollzogen wird oder ohne ein solches,
muss in der einen oder anderen Weise Finanzierungsprobleme zumindest als
unmittelbare Ursache haben. Dieser Problembereich Finanzierung kann dabei
durchaus ein Resultat aus [unterschiedlichen] Schwierigkeiten sein. So kann
der Ausfall von Forderungen gegeniiber Kunden, mangelnde Selbstfinanzie-
rungsmaoglichkeiten durch Absatzprobleme, Kostensteigerungen durch Preiser-
hohungen auf den Beschaffungsmaérkten, ineffiziente Unternehmensfiihrung
oder auch die Notwendigkeit der Auszahlung eines Teilhabers zu unzureichen-
den Mdglichkeiten der Rucklagenbildung, zur Notwendigkeit weiterer Kredit-
aufnahmen, zu Zahlungsschwierigkeiten bis hin zur Zahlungsunfahigkeit fiih-
ren. Die hier zu betrachtenden Finanzierungsprobleme haben in diesem Sinne
eine etwas andere ,,Dimension* als [andere] Ursachenfaktoren fur Marktaustrit-
te.” (Egeln et al., 2010, S. 58).

In Abb. 5-7 sind verschiedene Items des Bereichs Finanzierungsprobleme auf-
gelistet. Der Abbildung ist zu entnehmen, welcher Prozentanteil der befragten
Geschaftsfiihrer geschlossener Jungunternehmen der jeweiligen Branchengrup-
pe in den genannten Problemen eine wichtige Ursache fur die Unternehmens-
probleme sah.
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Abb. 5-7: Verschiedene Finanzierungsprobleme als SchlieBungsursachen:
Haufigkeit nach Branchen
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Quelle: ZEW-Marktaustrittshefragung 2009

Es ist zu erkennen, dass die geschlossenen Unternehmen aus den avancierten
Branchen tendenziell zu geringeren Anteilen wichtige Schliefungsursachen in
den genannten Items sahen als die sonstigen Unternehmen der jeweiligen Sek-
toren. So gaben 37 % der Unternehmen aus den Hightech-Branchen des Verar-
beitenden Gewerbes an, dass eine zu hohe Verschuldung flr sie eine wichtige
Schlieungsursache war, von den Unternehmen aus den sonstigen Branchen
des Verarbeitenden Gewerbes waren es dagegen 58 %. Fir die Unternehmen
der wissensintensiven Dienstleistungsbranchen und die der sonstigen Dienst-
leistungsbranchen betragen die entsprechenden Relationen 43 % gegenuber 52
%. Dieses Gefélle gilt weniger ausgepréagt fir die auf Kredite bezogenen Prob-
leme, hinsichtlich des Problems Kreditablehnung nicht fir den Dienstleistungs-
bereich.

Es muss betont werden, dass zwischen den einzelnen Items starke Zusammen-
hé&nge bestehen (vgl. auch Egeln et al., 2010, S. 59). Die Nennung von Kredit-
kindigung als wichtiges Problem ist stark korreliert mit einer entsprechenden
Nennung von Kreditablehnungen (Korrelationskoeffizient von 0,30). Ebenso
tritt die Nennung von Kreditablehnungen héufig in Verbindung mit zu hoher
Verschuldung oder fehlenden Riicklagen auf (Korrelationskoeffizient jeweils
uber 0,25). All dies ist ein Hinweis auf eine insgesamt unzureichende Finanzie-
rung. Ein — durch welche Ursachen auch immer ausgeltster — Anstieg der Ver-
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schuldung der jungen Unternehmen zieht die Ablehnung neuer Kredite nach
sich. Es entwickelt sich eine zunehmend angespannte Liquiditatssituation der
Unternehmen, mit der Folge der Kundigung bestehender Kredite, mindestens
aber der Kreditlinien. Fehlende Ricklagen deuten darauf hin, dass die Unter-
nehmen dann aus eigener Kraft der Situation nicht mehr entkommen kdnnen.

Externe Ursachen

Nach der Finanzierung der Startphase der jungen Unternehmen werden von den
Geschaftsfiihrern geschlossener Jungunternehmen externe Ereignisse oder Ge-
gebenheiten als weitere wichtige Faktoren genannt. ,,Zum Teil geht es hier um
unerwartete Einzelereignisse, die fur sich allein schon zu existenziellen Prob-
lemen fur die Unternehmen flihren konnen. Hier sind vornehmlich Forderungs-
ausfélle zu nennen, die [...] gerade fur junge Unternehmen mit nicht diversifi-
ziertem Kundenstamm zu einer Bedrohung werden kdnnen. Unter die Katego-
rie der exogenen Ereignisse zdhlen aber nicht nur plétzlich Gber die Unterneh-
men hereinbrechende Ereignisse, sondern auch Faktoren wie Auftragsrickgén-
ge (beispielsweise auch durch geschlossene Kundenunternehmen oder Bran-
chenkonjunkturen) oder nicht antizipierte Kostensteigerungen durch entspre-
chende Preissteigerungen auf den Faktormarkten. Solche Ereignisse sind im
Prinzip fur die Entwicklung auf den Markten nichts Besonderes, sie entwickeln
aber fir junge Unternehmen gerade in Verbindung mit der eben diskutierten
Unterkapitalisierung eine oft verheerende Wirkung. Die Unmdglichkeit ,,nor-
male” Geschéftsschwankungen finanziell Gberbricken zu kdnnen, l&sst dann
keine Alternative zur SchlieBung.” (Egeln et al, 2010, S. 79f).

Die Unterschiede in den Anteilen von Unternehmen, die in unterschiedlichen
Items von externen Ereignissen wichtige Schliefungsursachen sehen, werden in
Abb. 5-8 gezeigt.

Wie fir die unterschiedlichen Finanzierungsprobleme kann auch hier konsta-
tiert werden, dass die Unternehmen der jeweiligen avancierten Branchen zu
geringeren Anteilen in den hier aufgefiihrten Items wichtige Krisenursachen
sehen, als dies flr die Unternehmen der sonstigen Branchen der beiden Sekto-
ren der Fall ist. Dies gilt flr beide Sektoren insbesondere fur unvorhergesehene
Kostenanstiege, fur den industriellen Bereich fir tiberraschende Forderungsaus-
falle und fur den Dienstleistungsbereich tiberraschend starken Wettbewerb.
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Abb. 5-8: Externe Ursachen als SchlieBungsursachen: Haufigkeit nach
Branchen

60%

50%

40% -

30% -

20% -+

10% -

0% -
Kostenanstieg Forderungsausfille Allg. Wirtschaftslage Starker Wettbewerb
M High-Tech VG sonst. VG M wiss.int. DL W sonst. DL

Quelle: ZEW-Marktaustrittshefragung 2009

Strategische Fehler und mangelhafte Unternehmensfiihrung

Insbesondere die Entwicklung kleiner Unternehmen héngt in hohem Male von
der Kompetenz und den Fahigkeiten des Unternehmers oder Geschaftsfuhrers
ab. Bei jungen Unternehmen handelt es sich in aller Regel um kleine Unter-
nehmen, somit gilt dies gerade auch fir sie. Gerade den strategischen Entschei-
dungen bei der Grindung des Unternehmens oder direkt danach kommt eine
grolRe Bedeutung fir den Weg zu, den das Unternehmen dann einschlégt. Die-
ser Bedeutung entsprechend, haben strategische Fehlentscheidungen nicht sel-
ten erhebliche Auswirkungen auf die weitere Entwicklung der jungen Unter-
nehmen. Aus diesem Grund kann es nicht verwundern, dass ihnen eine promi-
nente Rolle als Ursache flr letztendlich in der SchlieBung der Unternehmen
endende Probleme zugemessen wird.

Nachdem die vorher diskutierten Bereiche ,,Finanzierung* und ,,externe Prob-
leme* von den jung geschlossenen Unternehmen aus den forschungs- und wis-
sensintensiven Branchen relativ seltener als wichtige Schliefungsursache ge-
nannt wurden als von denen der sonstigen Branchen, zeigen sich im Bereich der
strategische Fehlentscheidungen Beispiele, die unter den Unternehmen in den
Hightech-Branchen des verarbeitenden Gewerbes und den wissensintensiven
Dienstleistungsbranchen relativ haufiger vorkamen.
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Die auf verschiedene ltems bezogenen Anteile der jungen Unternehmen der
unterschiedlichen Branchengruppen, die in diesen eine wichtige SchlieBungsur-
sache sahen, sind in Abb. 5-9 abgebildet. So stellen die zu starke Bindung an
Kunden und generell ein falscher Zielgruppenfokus fiir geschlossene junge
Unternehmen aus den avancierten Branchen beider Sektoren deutlich haufiger

Abb. 5-9: Verschiedene strategische Fehlentscheidungen als
SchlieBungsursachen: Haufigkeit nach Branchen
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Quelle: ZEW-Marktaustrittsbefragung 2009
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wichtige Schlieungsgriinde dar, als dies bei geschlossenen Jungunternehmen
aus den sonstigen Branchen der Sektoren der Fall ist. Fir die Branchen des
Verarbeitenden Gewerbes ist dies zusétzlich hinsichtlich der Problembereiche
eines zu geringen Planungshorizontes und eines zu geringen regionalen Mark-
tes der Fall. Deutlich seltener als geschlossene Jungunternehmen aus den sons-
tigen Branchengruppen sehen diejenigen aus den Bereichen Hightech-Industrie
und wissensintensive Dienstleister in den Items zu starke Lieferantenbindung,
der Versuch, einen rdumlich zu groRBen Markt zu bedienen, zu riskante Wachs-
tumsstrategie und insbesondere in nicht kostendeckenden Preisen wichtige Ur-
sachen fir ihren Marktaustritt.

Neben den strategischen Fehlern, die von der Unternehmensfiihrung zum oder
unmittelbar nach dem Markteintritt der Unternehmen gemacht werden, kénnen
auch Defizite bei der Unternehmensfuhrung zu existenziellen Problemen fiir
junge Unternehmen fuhren. Die Angaben der Unternehmen im Rahmen der
ZEW-Marktaustrittsbefragung 2010 deuten darauf hin, dass Unternehmen aus
den avancierten Branchen, und hier insbesondere aus den Hightech-Branchen
des Verarbeitenden Gewerbes, relativ haufiger wegen mangelhafter Kenntnisse
hinsichtlich der Unternehmensfiihrung (oder allgemeiner: wegen betriebswirt-

Abb.5-10:  Verschiedene Probleme bei der Unternehmensfihrung als
SchlieBungsursachen: Haufigkeit nach Branchen
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schaftlicher Defizite) schlieBen missen als die Unternehmen der sonstigen
Branchen.

In Abb. 5-10 sind die Anteile der Unternehmen aus den untersuchten Bran-
chengruppen angegeben, fir die die jeweiligen Items wichtige Ursachen fr die
SchlieBung waren.

Mangelhafte organisatorische Fahigkeiten waren fur Unternehmen aus den
avancierten Branchen der beiden Sektoren deutlich haufiger wichtige Schlie-
Bungsursache als fiir Unternehmen der sonstigen Branchen. Fir die SchlieBung
von jungen Unternehmen aus den Hightech-Branchen des verarbeitenden Ge-
werbes waren weiterhin noch mangelhafte Marktkenntnisse und unzureichende
Personalfuihrung relativ bedeutender als Ursache.
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6 Junge Unternehmen als Anbieter: Die Sicht
potenzieller gewerblicher oder ¢ffentlicher Nachfrager

Neu gegriindete Unternehmen kénnen am Markt nur bestehen, wenn es ihnen
gelingt, Nachfrager fiir ihre Produkte und Dienstleistungen zu gewinnen. Als
potenzielle Kunden junger Unternehmen kommen sowohl Privatpersonen als
auch Unternehmen und staatliche Institutionen in Betracht. Unternehmen, die
sich mit ihren Produkten und Dienstleistungen an Privatpersonen richten, sind
vorwiegend im Handel und in der Branche der konsumnahen Dienstleister (z.B.
Gastgewerbe, Friseure, Reinigungen) aktiv. Dartiber hinaus bieten viele Unter-
nehmen des Handwerks (Bauhandwerk und verarbeitendes Handwerk) ihre
Leistungen Privatkunden an. Unternehmen aus Wachstumsbranchen, die im
Mittelpunkt dieses Projekts stehen, verkaufen ihre Produkte und Dienstleistun-
gen hingegen meistens an andere Unternehmen oder staatliche Institutionen
(kommunale Behoérden, Landes- und Bundesbehérden, Universitaten, offentli-
che Forschungseinrichtungen). 90% der Hightech-Grindungen in Deutschland
haben nicht Privatpersonen sondern Unternehmen oder staatliche Institutionen
als Kunden (Niefert et al., 2006). Die Analysen in diesem Kapitel beschranken
sich daher auf Unternehmen und staatliche Institutionen als potenzielle Kunden
junger Unternehmen.

In diesem Kapitel wird aus Sicht potenzieller Nachfrager junger Unternehmen
untersucht, auf welchen Wegen es jungen Unternehmen gelingt, bei der Auf-
tragsvergabe von etablierten Unternehmen und der 6ffentlichen Hand beriick-
sichtigt zu werden. Als methodischer Ansatz zur Beantwortung der For-
schungsfragen dieses Kapitels wurde eine qualitative Analyse auf Basis der
Diskussionen in einer Fokusgruppe gewéhlt, zu der 6 Einkaufsmanager von
oOffentlichen Institutionen und etablierten Unternehmen ans ZEW eingeladen
wurden. Der qualitative Ansatz erschien fur die Untersuchungen dieses Ar-
beitsmoduls besonders sinnvoll, da tber relevante Entscheidungskriterien po-
tenzieller Kunden junger Unternehmen bislang wenig bekannt ist. Eine quanti-
tative Analyse z.B. auf Grundlage von vorgegebenen Fragen in einem struktu-
rierten Fragebogen liefe daher Gefahr, dass wesentliche Entscheidungskriterien
vernachldssigt wirden.

Der Fokusgruppendiskussion ging eine umfangreiche Literaturrecherche vo-
raus, mit deren Hilfe Themengebiete fur die Diskussion herausgearbeitet wur-
den. Abschnitt 6.1 fasst die relevante Literatur zur Beschaffung bei jungen Un-
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ternehmen zusammen. Explizit werden in diesem Abschnitt auch die Grundsat-
ze der offentlichen Vergabeordnung skizziert, die den gesetzlichen Rahmen fir
die Auswahl von Lieferanten durch 6ffentliche Institutionen bilden. Methodi-
sche Erlauterungen zu Organisation und Ablauf der Fokusgruppe sowie der auf
Basis der Literaturrecherche entwickelte Diskussionsleitfaden sind in Abschnitt
6.2 zu finden. In den darauffolgenden Abschnitten wird die Fokusgruppendis-
kussion dokumentiert und ausgewertet. Abschnitt 6.3 beschreibt die Erfahrun-
gen der Fokusgruppenteilnehmer in der Zusammenarbeit mit jungen Unter-
nehmen. Die flr die Diskussionsteilnehmer relevanten Entscheidungskriterien
fur die Wahl von jungen Unternehmen als Lieferanten sind Gegenstand von
Abschnitt 6.4. Der fir den Abschluss eines Liefervertrages besonders wichtige
Schritt der Aufnahme des ersten Kontakts zwischen einem jungen Unterneh-
men und einem potenziellen Kunden wird in Abschnitt 6.5 diskutiert.

Zum Abschluss der Fokusgruppe wurden die Diskussionsteilnehmer gebeten
anzugeben, wie aus ihrer Sicht die Chancen junger Unternehmen verbessert
werden konnen, an Auftrdge von oOffentlichen Institutionen oder etablierten
Unternehmen zu gelangen. Mdéglicher Handlungsbedarf kann hier auf Seiten
des Gesetzgebers (Vergabeordnung), der Birokratie (Umsetzung der Vergabe-
ordnung in Verwaltungsvorschriften), der einzelnen Institutionen und Unter-
nehmen (instituts- beziehungsweise unternehmensinterne Beschaffungsordnun-
gen) aber auch auf Seiten der jungen Unternehmen selbst (notwendige Verhal-
tensanderung) bestehen. Welche Verbesserungen nach Meinung der Fokus-
gruppenteilnehmer notwendig sind und auf welche Verédnderungen besser ver-
zichtet werden sollte, wird im abschlieenden Abschnitt 6.6 dokumentiert.

6.1 Beschaffung bei jungen Unternehmen: ein Literaturtberblick

Offentliche Institutionen und etablierte Unternehmen werden bei jungen Unter-
nehmen nur dann einkaufen, wenn die jungen Unternehmen gegentber ihren
etablierten Konkurrenten einen Wettbewerbsvorteil besitzen. Welche Vorteile
eine Beschaffung bei einem jungen Unternehmen haben kann, wird im ersten
Schritt dieses Literaturberblicks diskutiert. Im Gegensatz zu privatwirtschaft-
lichen Unternehmen sind 6ffentliche Institutionen bei der Wahl ihrer Lieferan-
ten jedoch nicht vollig frei sondern missen die durch die Vergabeordnung fest-
gelegten Verfahrensregeln einhalten. Zum besseren Verstandnis der in diesem
Kapitel dokumentierten Diskussionen, die in der Fokusgruppe geflihrt wurden,
werden im zweiten Schritt des Literaturiiberblicks die wichtigsten Regeln der
Vergabeordnung skizziert. Im dritten Schritt werden die in der Literatur ge-
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nannten Probleme junger Unternehmen aufgezeigt, Auftrdge von offentlichen
Institutionen oder etablierten Unternehmen zu erhalten. Insbesondere Probleme
der Kontaktaufnahme mit potenziellen Kunden stehen im Mittelpunkt der Be-
trachtung.

6.1.1 Vorteile einer Beschaffung bei jungen Unternehmen

Die Wahl von jungen Unternehmen als Zulieferer kann fur etablierte Unter-
nehmen oder staatliche Institutionen verschiedene Vorteile bringen. So bieten
insbesondere im Hightech-Bereich viele junge Unternehmen Marktneuheiten
an, die von keinem anderen Anbieter bezogen werden kénnen. VVon den bis zu
vier Jahre alten Unternehmen in den Hightech-Branchen des verarbeitenden
Gewerbes haben knapp 28% im Jahr 2009 eine Markneuheit eingefihrt. Bei
rund der Hélfte dieser Marktneuheiten handelte es sich sogar um Produkte oder
Dienstleistungen, die auf dem Weltmarkt bisher einzigartig sind (vgl. Fryges et
al., 2010). Die Beschaffung bei jungen Unternehmen bietet etablierten Unter-
nehmen oder 6ffentlichen Institutionen daher die Chance, ihre Produkte oder
Produktionsprozesse durch die innovativen Produkte und Dienstleistungen der
jungen Unternehmen zu verbessern. Auf diese Weise kdnnen Unternehmen an
Wettbewerbsfahigkeit gewinnen und 6ffentliche Institutionen durch effiziente-
res Wirtschaften Kosten und somit Steuergelder sparen.

Neben der Mdglichkeit, innovative Produkte erwerben zu kénnen, wird in der
Literatur ein hohes Mal} an Flexibilitat als weiterer VVorteil der Beschaffung bei
jungen Unternehmen gesehen (Zheng et al., 2006; NERA, 2005). Flexibilitét
bedeutet in diesem Zusammenhang, gut und ziigig auf Kundenwinsche und
Veranderungen im Marktumfeld reagieren zu kénnen. Karjalainen und Kemp-
painen (2008) argumentieren, dass kleine Unternehmen, zu denen die weitaus
meisten jungen Unternehmen gehéren, Uber kurze Entscheidungswege und eine
effiziente interne Kommunikation verfiigen. Die geringe Unternehmensgrofie
macht es darlber hinaus flr die Beschaffer einfacher, mit Entscheidungstrégern
in jungen Unternehmen in unmittelbaren Kontakt zu treten (CIPS, 2008; Fee et
al., 2002). Fur die Kunden bedeutet das in der Regel eine direktere und unkom-
pliziertere Einflussnahme auf die Auftragsbearbeitung durch den Lieferanten.
Die Hypothese einer hoheren Flexibilitdat von kleinen und mittelstandischen
Unternehmen spiegelt sich auch in der Selbsteinschatzung von KMU wider.
50% eines Samples bundesweit befragter KMUs attestieren sich selbst eine
hohe bis &uRerst hohe Flexibilitat, in groRen Unternehmen (mehr als 250 Be-
schaftigte) sind es nur 34% der befragten Unternehmen (Jeske et al., 2011).
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Fur viele etablierte Unternehmen und oOffentliche Institutionen spielt bei der
Lieferantenauswahl neben der Produkt- und Servicequalitit der Preis eine ent-
scheidende Rolle. Auch hier kann die Beschaffung bei jungen Unternehmen
vorteilhaft sein. Die in der Regel geringe GroRe von jungen Unternehmen hat
kurze Entscheidungswege und somit geringere Managementkosten zur Folge
(OGC und SBS, 2005). Dartber hinaus, zahlen junge Unternehmen ihren Mit-
arbeitern auch hdufig geringere Lohne (Brixy et al., 2007). Je nach Art des an-
gebotenen Produktes und der Gewichtung des Inputfaktors Arbeit kann beides
in niedrigeren Preisen resultieren. Allerdings wird in der Literatur auch argu-
mentiert, das grolere, etablierte Unternehmen aufgrund von Skalenertragen
oder Lerneffekten zu niedrigeren Preise anbieten kénnen als kleine, junge Un-
ternehmen (CIPS, 2008; Loader, 2007). Gottschalk et al. (2007) zeigen, dass
nur ein Drittel der bis zu drei Jahre alten Unternehmen in Deutschland im Preis
fur sich einen groRen Wetthewerbsvorteil sieht, wahrend die meisten Unter-
nehmen versuchen, sich lber die Qualitat ihrer Produkte von ihren Konkurren-
ten zu unterscheiden (69% mit grofiem Wettbewerbsvorteil bezuglich Qualitat).
Bei einer Fallstudienanalyse von Loader (2007) tber die Beschaffung offentli-
cher Institutionen bei KMUs gaben nur zwei von sieben Institutionen an, bei
KMUs einen besseren Preis fur das von ihnen nachgefragte Produkt zu be-
kommen.

6.1.2 Regelungen bei der 6ffentlichen Vergabe

Dem Vergaberecht liegt ein hierarchisches System zu Grunde, angefangen bei
européischen Richtlinien Uber nationales Recht zu den einzelnen, die jeweiligen
Auftragsformen regelnden Vergabeordnungen. EU-weit festgelegte Schwel-
lenwerte nehmen eine Zweiteilung des Systems vor, indem sie festsetzen, ab
welchem geschétzten Nettoauftragswert eine europaweite Ausschreibungs-
pflicht bei der Vergabe Offentlicher Auftrage besteht. Diese Werte werden von
der Européischen Kommission turnusgemal’ alle zwei Jahre per Verordnung
festgelegt (HFK Rechtsanwalte, 2010) und liegen seit 01.01.2010 fiir Liefer-
und Dienstleistungen bei 193.000 EUR und fiir Bauauftrage bei 4.845.000 EUR
(vgl. Artikel 7 a), b), c) 2004/18/EG, Verordnung (EG) Nr. 1177/2009 (4)).
Oberhalb der Schwellenwerte gelten auch die Regelungen des Gesetzes gegen
Wettbewerbsbeschrankungen (GWB). 8 97 des GWB enthdlt die Grundsatze
der Vergabe, die bei jeder Entscheidung im Verfahren zu beriicksichtigen sind.
Neben den Grundsétzen der Gleichbehandlung, Wirtschaftlichkeit, Transpa-
renz, des Wettbewerbs und der Neutralitat findet sich hier auch die ,,Forderung
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mittelstandischer Interessen” (8 97 GWB, HFK Rechtsanwalte 2010). Diese
sind ,,vornehmlich“ zu berucksichtigen. Insbesondere ist eine Aufteilung der
Leistungen in der Menge (Teillose) und nach Fachgebiet (Fachlose) vorge-
schrieben (vgl. §97 (3) GWB, HFK Rechtsanwalte 2010). Unterhalb der
Schwellenwerte wird das Vergabeverfahren direkt in den entsprechenden
Vergabe- und Verdingungsordnungen (VOL/A, VOB/A) geregelt. Hier finden
sich die Grundsétze der Vergabe aus dem GWB wieder, so auch die Trennung
in Fach- und Teillose (vgl. § 2 (1), (2) VOL/A, HFK Rechtsanwélte 2010). Satz
2 von § 2 (2) ermoglicht den Beschaffern jedoch, bei ,,gegebenen wirtschaftli-
chen oder technischen Griinden* von der Losvergabe abzusehen. Diese Griinde
kdnnen etwa in Gestalt eines niedrigeren Verwaltungsaufwandes oder hoheren
Skalenertrage bei Auftragsbiindelung vorliegen (Loader, 2007). Die Rechtspre-
chung sieht hier bereits Mehrkosten in Hohe von 8-10% als ausreichend an
(vgl. OLG Karlsruhe, 2011).

Den Zuschlag bei einer 6ffentlichen Ausschreibung erhélt ,,unter Beriicksichti-
gung aller Umstande* das ,,wirtschaftlichste Angebot* (8 18 VOL/A, HFK
Rechtsanwélte, 2010). Hier flieBen neben dem Preis auch noch andere in der
Bekanntmachung vorgegebenen Wertungskriterien gewichtet mit ein wie etwa
Qualitat, Betriebskosten und Umwelteigenschaften. Den Zuschlag an das wirt-
schaftlichste Angebot zu vergeben steht im Einklang mit dem oben genannten
Gleichheitsgrundsatz wonach kein Unternehmen diskriminiert werden darf.
Auch eine positive Diskriminierung von KMUs ist nach EU- und nationalem
Recht also untersagt.®

Die Teilnahme am Bietprozess fir eine 0ffentliche Ausschreibung erscheint fir
junge Unternehmen h&ufig jedoch nicht attraktiv. Eine Befragung kleiner Un-
ternehmen in GroRbritannien ergab, dass nur 7% der KMUs an einer Zusam-
menarbeit mit dem 6ffentlichen Sektor interessiert sind (Institute for Employ-
ment Studies, 2006). Der burokratische Aufwand, der durch das Erstellen von
detaillierten Angebotsbeschreibungen sowie der Einhaltung von Fristen und
Formstandards anféllt, fihrt dazu, dass eine Teilnahme am Vergabeprozess
bzw. eine Angebotsabgabe fiir junge Unternehmen deutlich teurer ist als fir
vergleichbare Auftrdge des privaten Sektors (Karjalainen und Kemppai-
nen, 2008). Ein weiteres Hemmnis fir junge Unternehmen, an einer offentli-

%2 Es gibt jedoch durchaus Lander wie z.B. Kanada oder Australien, in denen KMUs und
lokale Auftraggeber in der &ffentlichen Vergabe bevorzugt werden (Zheng et al. 2006).
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chen Ausschreibung teilzunehmen, entsteht, wenn Auftraggeber vom Bieter
umfangreiche Leistungsnachweise wie die Umsdtze in letzten 3 Geschaftsjah-
ren, die Zahl der Beschaftigten sowie Referenzen zu vergangenen Auftragen
verlangen. Solche Leistungsnachweise sind nach § 6 (3) VOL/A zwar nicht
vorgeschrieben, jedoch erlaubt.

In der o6ffentlichen VVergabe missen allerdings nicht alle Auftrdge formal aus-
geschrieben werden, sondern koénnen auch freihdndig vergeben werden. Im
Allgemeinen ist dies nach 8§ 3 (5) VOL/A nur in Ausnahmeféllen mdglich, bei-
spielsweise bei geringfuigigen Nachbestellungen oder wenn eine freihdndige
Vergabe durch bestimmte Ausfiihrungsbestimmungen von einem Bundes- bzw.
Landesminister bis zu einem bestimmten Hochstwert zugelassen ist (8 3 (5)
VOL/A, HFK Rechtsanwiélte 2010). Letzteres ist in allen deutschen Bundeslan-
dern der Fall. Die Wertgrenzen wurden durch Verwaltungsvorschriften und
Regierungserlasse der einzelnen Lander, zwischen 5.000 Euro und 30.000 Euro
festgelegt (Stand: 15. Februar 2008, vgl. IHK 2008). Im Rahmen der Finanz-
und Wirtschaftskrise wurden diese Grenzen zur leichteren Umsetzung der Kon-
junkturpakete in allen Bundesldandern auf 100.000 Euro angehoben (vgl.
IHK, 2011). Die freihdndige Vergabepraxis kann flr junge Unternehmen
durchaus eine Chance sein. So besteht die Mdglichkeit auf unbirokratischerem
Weg an Auftrdge zu gelangen.

6.1.3  Strategien der Kundenaquise

Aktive Kundenakquise ist flr Unternehmen in der Startphase eine zentrale De-
terminante fur spateren Umsatz und Wachstum. Specht (2008) differenziert
zwischen internen und externen Ressourcen, die fur den Vertrieb von Griin-
dungsunternehmen von entscheidender Bedeutung sind. Zu den internen Res-
sourcen zdhlen unter anderem die Grunderpersonen und ggf. die sonstigen im
Vertrieb tatigen Mitarbeiter sowie die verfligbare Ausstattung mit Finanzmit-
teln, Immobilien, Maschinen usw. Die externen Vertriebsressourcen setzen sich
aus den verfligbaren sozialen Netzen, Beziehungen zu potenziellen Geschafts-
partnern und anderen Unternehmen, existierenden Absatzwegen und ggf. Im-
mobilien oder Maschinen, die in einem Griinderzeitrum genutzt werden kon-
nen, zusammen (Specht, 2008). Des Weiteren lassen sich die fiir den Vertrieb
zur Verfligung stehenden Ressourcen in tangible (finanzielle, physische) und
intangible (Knowhow, soziale Netzwerke, Reputation, Image usw.) Ressourcen
unterscheiden. In einem Griindungsunternehmen ist die Ausstattung mit tangib-
len Ressourcen in der Regel beschrénkt (Specht, 2008). Dies betrifft zum einen
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die Ausstattung mit finanziellen Ressourcen, zum anderen die Anzahl der Mit-
arbeiter im Vertrieb. Durch Konzentration auf geeignete Kommunikationswege
und Kontaktkanéle kdnnen junge Unternehmen derartige Budgetbeschrankun-
gen jedoch teilweise kompensieren. Dazu gehéren z.B. eine gut gestaltete In-
ternetprasenz, Ausstellungen im eigenen Hause oder auf Messen oder Unter-
nehmenspréasentationen direkt beim potenziellen Kunden (Specht, 2008).
Tomczak et al. (1998) zeigen, dass das personliche Verkaufsgesprach und per-
sonliche Beziehungen die beiden wichtigsten Instrumente der Kundenakquisiti-
on sind und dementsprechend hdufiger eingesetzt werden als beispielsweise
Messen.

Bei vielen Vertriebsinstrumenten sind die kommunikativen Fahigkeiten der flr
den Vertrieb zustandigen Personen entscheidend. Bei jungen Unternehmen ist
das aufgrund geringer Mitarbeiterzahlen haufig noch der Unternehmer selbst.
Das Erfolgspotenzial hangt also relativ stark von den (kommunikativen) Kom-
petenzen des Grinders und seinem Umfeld ab. Folglich kommt der Entwick-
lung der intangiblen Vertriebsressourcen eine besondere Bedeutung zu. Schon
vor dem Start des Unternehmens muss der Grunder im Hinblick auf die Kun-
dengewinnung Initiative ergreifen. Eine zentrale Rolle spielt dabei der gezielte
Ausbau des sozialen Netzes und bereits bestehender Kontakte zu potenziellen
Kunden (Specht, 2008).

Specht (2008) empfiehlt jungen Unternehmen die systematische Suche nach
,Grindungspaten®, also Forderern, die dabei helfen kdnnen, erste Auftrage zu
akquirieren. Eine besondere Form von Forderern junger Unternehmen stellen
Business Angels dar, also Privatpersonen die sich einerseits an einem jungen
Unternehmen finanziell beteiligen und tber den reinen Finanzierungsbeitrag
hinaus einen Mehrwert fur das von ihnen finanzierte Unternehmen schaffen.
Knapp 86% der jungen Hightech-Unternehmen, an denen ein Business Angel
beteiligt ist, werden von ihrem Business Angel durch die Herstellung von Kon-
takten mit potenziellen Geschaftspartnern unterstitzt (vgl. Fryges et al., 2007).
Junge Unternehmen kdnnen auf diesem Weg von den Netzwerken des Business
Angels profitieren.

Zum Griundungszeitpunkt bestehende Netzwerke stellen auch fir Spinoff-
Grindungen eine wichtige intangible Ressource dar, die ihnen den Kontakt zu
ersten potenziellen Kunden erleichtern kann. In vielen Féllen tritt sogar die
Inkubatorinstitution (bei akademischen Spinoffs) oder das Inkubatorunterneh-
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men (bei Corporate Spinoffs®®) selber als ein erster Kunde fiir das Spinoff-
Unternehmen auf. Bei 28% der akademischen Verwertungsspinoffs zahlt die
Inkubatorinstitution (Hochschule oder auferuniversitdre Forschungseinrich-
tung) zu den Kunden des Spinoffunternehmens (Egeln et al., 2003). In der
Gruppe der Corporate Spinoffs erhalten sogar mehr als die Halfte der jungen
Unternehmen Auftrédge von ihrem Inkubatorunternehmen (ideenbasierte Corpo-
rate Spinoffs: 55%, kompetenzbasierte Corporate Spinoffs: 58%; Fryges et al.
2010). Allerdings unterscheiden sich Corporate Spinoffs in dieser Hinsicht
kaum von anderen Grindungen, bei denen zwar der Grinder vorher in einem
Privatunternehmen beschéftigt war, die aber nicht in die Gruppe der Corporate
Spinoffs fallen. Von allen jungen Unternehmen, deren Griinder vorher bei ei-
nem privatwirtschaftlichen Unternehmen gearbeitet haben, waren 56% Kunden
eines vorherigen Arbeitgebers der Grinder (Fryges et al., 2010). Art und Inten-
sitdt des Technologietransfers zwischen Inkubatorunternehmen und neu ge-
grundetem Unternehmen sind offenbar nicht entscheidend dafir, dass Auftrage
ans junge Unternehmen vergeben werden.

Eine weitere Mdglichkeit, auf indirektem Weg an Kontakte zu mdglichen Kun-
den zu gelangen, ist die Einbindung in regionale und/oder fachliche Cluster.
Ein konkretes Beispiel ist das Centrum fir Satellitennavigation Hessen (Cesah).
Dieses Hightech-Cluster und Grunderzentrum wird vom Land Hessen, der
Stadt Darmstadt sowie von regionalen Unternehmen und Forschungseinrich-
tungen getragen. Die Trager des Clusters sind an Satellitentechnik und
Knowhow fur das Satellitennavigationssystem Galileo interessiert und stellen
somit potenzielle Kunden fir die jungen Unternehmen im Cluster dar
(Specht, 2008).

6.2 Organisation und Ablauf der Fokusgruppe

Fur die Fokusgruppendiskussion wurden als inhaltliche Schwerpunkte zwei
Hemmnisfaktoren gewahlt, die sich mdglicherweise hemmend auf die Chancen
junger Unternehmen auswirken, bei der Auftragsvergabe von etablierten Unter-
nehmen oder 6ffentlicher Institutionen beriicksichtigt zu werden: (1) Offentli-
che Vergabeordnung oder unternehmensinterne Beschaffungsordnungen, tber
die die Auftragsvergabe in 6ffentlichen Institutionen oder Unternehmen gere-

%% Zur Definition von Corporate Spinoffs und akademischen Spinoffs siehe die Erlauterun-
gen in Abschnitt 3.2.
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gelt wird; (2) Kontaktanbahnung zwischen dem jungen Unternehmen und 6f-
fentlichen Institutionen beziehungsweise etablierten Unternehmen als potenzi-
ellen Kunden. Eingeleitet wurde die Diskussion in der Fokusgruppe durch Er-
fahrungsberichte, in welchem Umfang junge Unternehmen in den 6ffentlichen
Institutionen beziehungsweise privatwirtschaftlichen Unternehmen der Fokus-
gruppenteilnehmer bei der Auftragsvergabe bislang beriicksichtigt wurden und
welche Erfahrungen bei der Zusammenarbeit mit jungen Unternehmen gemacht
wurden. Zum Abschluss der Diskussion wurden die Teilnehmer gebeten, sich
in der Art einer Szenarioanalyse eine Welt vorzustellen, in der junge Unter-
nehmen keine Probleme mehr haben, in die Beschaffungskette potenzieller
Kunden zu gelangen. Auf diesem Weg sollten Ansatzpunkte identifiziert wer-
den, wie aus Sicht der Diskussionsteilnehmer die Situation junger Unternehmen
als Lieferanten von oOffentlichen Institutionen und etablierten Unternehmen
maoglicherweise verbessert werden kann.

Der Diskussion in der Fokusgruppe wurde ein Leitfaden zugrunde gelegt, der
von den Organisatoren am ZEW auf Basis der Literaturrecherche entwickelt
wurde. Der Diskussionsleitfaden, der den Teilnehmern im Vorfeld der Fokus-
gruppe zugeschickt wurde, wurde in Frageform formuliert. So konnte sicherge-
stellt werden, dass sich die Diskussion in der Fokusgruppe immer entlang der
relevanten Forschungsfragen bewegte. Der Diskussionsleitfaden ist in Tab. 6-1
wiedergegeben.

Die Fokusgruppe fand am 22. Juni 2011 in den Rdumen des ZEW statt. Zur
Fokusgruppe geladen waren 6 Einkaufsmanager oder fiir den Bereich Einkauf
und Beschaffung zustandige Geschaftsfiihrer. Nahere Erlauterungen zur Aus-
wahl der Diskussionsteilnehmer sowie eine namentliche Auflistung aller Teil-
nehmer ist in Abschnitt 9.2.2 im Anhang zu finden. Moderiert wurde die zwei-
stiindige Fokusgruppendiskussion durch Jirgen Egeln, der Gber umfangreiche
Erfahrungen in der Leitung von Fokusgruppen verfigt.
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Tab. 6-1: Diskussionsleitfaden der Fokusgruppe am 22. Juni 2011

Status quo: Erfahrungen in der Zusammenarbeit mit jungen Unternehmen (Abschnitt 6.3)

Gehoren jungen Unternehmen zu ihren Lieferanten?

Wie gestaltet sich lhre Zusammenarbeit mit jungen Unternehmen in Bezug auf Umfang der
Lieferung, Dauer der Zusammenarbeit etc.?

Sind die Erfahrungen in der Zusammenarbeit mit jungen Unternehmen positiv oder negativ
im Hinblick auf Zuverlassigkeit und Plnktlichkeit der Lieferung, Qualitét, Preis-Leistungs-
Verhdltnis etc.?

Gibt es Unterschiede oder Besonderheiten in der Zusammenarbeit mit jungen Unternehmen
im Vergleich zur Zusammenarbeit mit etablierten Unternehmen?

Entscheidungskriterien fiir die Wahl junger Unternehmen als Lieferanten (Abschnitt 6.4)

Nach welchen internen Regeln erfolgt in Ihrem Unternehmen/lhrer Institution die Auftrags-
vergabe (Beschaffungsordnung 0.A.)?

Welche formalen Regelungen der offentlichen Beschaffung (Vergabeordnung) be- oder
verhindern die Wahl eines jungen Unternehmens als Lieferanten?

Welche Kriterien muss ein Unternehmen erfillen, um als Lieferant fir lhr Unterneh-
men/lhre Institution in Frage zu kommen?

Spielt fur Sie das Alter eines Unternehmens bei der Auswahl lhrer Lieferanten eine Rolle?
Gibt es hinsichtlich der Auswahlkriterien Unterschiede nach dem angebotenen Produkt/der
angebotenen Dienstleistung?

Kontaktanbahnung zwischen jungen Unternehmen und potenziellen Kunden (Abschnitt 6.5)

Suchen Sie aktiv nach jungen Unternehmen als potenzielle Lieferanten? Wenn ja, tiber wel-
che Kandle suchen Sie nach jungen Unternehmen?

Werden Sie von jungen Unternehmen kontaktiert, die Ihnen Ihre Produkte und Dienstleis-
tungen anbieten? Wenn ja, Uber welche Kandle suchen junge Unternehmen Kontakt zu
lhnen?

Welche Kontaktwege sind am vielversprechendsten?

Welche Rolle spielen Institutionen wie IHK oder Handwerkskammer, engagierte Privatper-
sonen (z.B. Business Angels), spezielle Foren wie Messen oder andere Netzwerke fir die
Kontaktanbahnung?

Scenario: Eine Welt ohne Probleme fur junge Unternehmen, bei Auftragsvergaben berucksich-
tigt zu werden (Abschnitt 6.6)

Wie miisste Ihre Beschaffungsordnung geéndert werden, damit junge Unternehmen keine
Probleme mehr haben, einen Auftrag von Ihrem Unternehmen/Ihrer Institution zu erhalten?
Wie miisste das 6ffentliche Vergaberecht gedndert werden, damit junge Unternehmen keine
Probleme mehr haben, einen Auftrag von einer 6ffentlichen Institution zu erhalten?

Wie misste sich der ideale junge Lieferant verhalten, um problemlos einen Auftrag von Ih-
rem Unternehmen/lhrer Institution zu erhalten?
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6.3 Status quo: Erfahrungen in der Zusammenarbeit mit jungen
Unternehmen

Junge Unternehmen gehdren bei allen in der Fokusgruppe vertretenen offentli-
chen Institutionen und Unternehmen zu den Lieferanten. Neben der einfachen
Feststellung, dass junge Unternehmen die eigene Institution beziehungsweise
das eigene Unternehmen beliefern, fiel es allen Diskussionsteilnehmern schwer,
eine Aussage Uber den quantitativen Umfang der von jungen Unternehmen
bezogenen Produkte und Dienstleistungen zu treffen. Der Grund daftr war in
allen Fallen, dass im Beschaffungswesen von 6ffentlichen Institutionen und
etablierten Unternehmen nicht nach dem Alter der Lieferanten differenziert
wird und folglich auch in den Institutionen und Unternehmen selber keine sta-
tistisch verlasslichen Zahlen zum Umfang der Lieferungen von jungen Unter-
nehmen vorliegen. Eine grobe Schatzung des Anteils junger Unternehmen am
gesamten Volumen aller eingekauften Waren und Dienstleistungen liel jedoch
deutliche Unterschiede in der Bedeutung junger Unternehmen fiir die verschie-
denen Offentlichen Institutionen und etablierten Unternehmen erkennen. Wah-
rend kommunale Behodrden lediglich 1% ihrer bendtigten Waren und Dienst-
leistungen bei jungen Unternehmen erwerben, erreichte der entsprechende An-
teil bei privatwirtschaftlichen Abnehmern bis zu 15%. Tendenziell scheint der
Umfang der Zusammenarbeit mit jungen Unternehmen bei 6ffentlichen Institu-
tionen geringer zu sein als bei privatwirtschaftlichen Unternehmen. Bei den
relativ niedrigen Prozentwerten muss allerdings bedacht werden, dass junge
Unternehmen zumeist kleinvolumige Auftrége erhalten, wahrend sie bei groen
Projekten wie beispielsweise dem Bau eines neuen Geb&dudetraktes oder dem
Erwerb von neuem Biromobiliar nicht (unmittelbar) als Lieferanten auftreten.
Daher verbirgt sich hinter der niedrigen Prozentzahl in der Regel eine durchaus
hohe Zahl an Lieferbeziehungen mit jungen Unternehmen.

Die Wahrscheinlichkeit, dass Auftrdge an junge Unternehmen vergeben wer-
den, unterscheidet sich zwischen den Branchen, in denen junge Unternehmen
aktiv sind. Sowohl die potenziellen Nachfrager im 6ffentlichen Sektor als auch
die in der Privatwirtschaft vergeben vornehmlich Auftrdge an junge Unterneh-
men aus dem Dienstleistungssektor. Aus dem Bereich der wissens- und techno-
logieintensiven Dienstleistungen werden von den in der Fokusgruppe vertrete-
nen offentlichen Institutionen und etablierten Unternehmen Beratungsdienst-
leistungen oder Marketingleistungen bei jungen Unternehmen nachgefragt.
Neue Anbieter von nicht-wissensintensiven Dienstleistungen, beispielsweise
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von Reinigungsleistungen, werden von den Diskussionsteilnehmern zwar auch
bertcksichtigt, sie wurden allerdings selten als Lieferanten genannt.

Der Innovationsgrad des vom jungen Unternehmen angebotenen Produkts oder
der angebotenen Dienstleistung hat ebenfalls einen entscheidenden Einfluss
darauf, ob das junge Unternehmen zu den Lieferanten von 6ffentlichen Institu-
tionen oder etablierten Unternehmen z&hlt. Dies gilt selbst innerhalb der High-
tech-Branchen. So haben Softwareunternehmen, die eine speziell auf den Be-
darf ihrer (potenziellen) Kunden zugeschnittene Spezialsoftware anbieten, gro-
Rere Chancen als Anbieter von Standardprogrammen, welche eher von etablier-
ten Unternehmen bezogen werden. Der Innovationsgrad des Produkts scheint
insbesondere fur junge Unternehmen des verarbeitenden Gewerbes von ent-
scheidender Bedeutung zu sein. Bei der Beschreibung des ,,Status quo* des
Einkaufs bei jungen Unternehmen wurden Unternehmen des verarbeitenden
Gewerbes nur genannt, wenn von ihnen ein technisch hochwertiges Produkt,
zumeist mit Nischencharakter erworben wurde. Daraus resultiert auch, dass in
der Forschung, wo Apparaturen und Gerédte auf dem neuesten technischen
Stand sein missen, junge Unternehmen eher zum Zuge kommen als in Berei-
chen, wo vorwiegend ,,Standardprodukte* gekauft werden.

Die Bedeutung der von langfristigen Lieferbeziehungen zu jungen Unterneh-
men wird von den Diskussionsteilnehmern unterschiedlich beurteilt. Dabei
héngt auch dieses Urteil von Art und Verwendungszweck des Produkts ab.
Kommt das Produkt in der Forschung zum Einsatz, so werden aufgrund der
Schnelllebigkeit der Forschung keine langfristigen Vertrdge geschlossen. Die
hohere Wahrscheinlichkeit des Marktaustritts von jungen Unternehmen,
wodurch eine langfristige Zusammenarbeit (in Form von langfristigen Liefer-
vertrage aber auch von Kundendienstleistungen) potenziell gefahrdet wird, soll-
te daher fiir Unternehmen, deren Produkte in der Forschung eingesetzt werden
konnen, einen geringen Hemmnisfaktor bei der Kundenakquise darstellen.
Demgegeniiber wird bei Lieferanten von Produkten fir den ,,Alltagsgebrauch*
offenbar eher Wert auf den mittel- und langfristigen Bestand des Lieferanten
gelegt. Ein Diskussionsteilnehmer schilderte den Fall, dass 10 Jahre nach dem
Kauf eines Produkts bei einem jungen Unternehmen, dieses Unternehmen
»Schon* nicht mehr existierte, was er als problematisch beschrieb.

Die Erfahrungen, die die in der Fokusgruppe représentierten 6ffentlichen Insti-
tutionen und Unternehmen mit jungen Unternehmen als Lieferanten gemacht
haben, waren Uberwiegend positiv. Fast alle Diskussionsteilnehmer schrieben
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jungen Unternehmen Attribute wie Flexibilitat, Kreativitat, Innovationsfahig-
keit und Anpassungsfahigkeit auf die Winsche des Kunden zu. Insbesondere in
Bezug auf Innovationsfahigkeit und Anpassungsfahigkeit seien junge Unter-
nehmen etablierten Unternehmen als Lieferanten oft iberlegen. Dies gilt vor
allem auch fur junge Unternehmen, die als Spinoff-Griindung aus dem eigenen
Unternehmen oder der eigenen Institution hervorgegangen sind. Selten wurde
dagegen die Erfahrung gemacht, dass junge Unternehmen billiger anbieten als
altere Unternehmen. Lediglich bei Beratungsdienstleistungen wurde von einem
Teilnehmer auf ginstigere Preise junger Unternehmen hingewiesen. Diese
Wahrnehmung der Fokusgruppenteilnenmer deckt sich auch mit dem empiri-
schen Befund, dass junge Unternehmen als Markteintrittsstrategie vor allem
eine bessere Qualitdt und weniger einen gunstigeren Preis wahlen (vgl. Gott-
schalk et al., 2008). Die Einkaufsmanager erwarten allerdings auch keine giins-
tigen Preise. Ganz im Gegenteil wurde die Meinung vertreten, dass Skepsis
angeraten sei, wenn junge Unternehmen ,,zu billig“ anbieten. Diese Skepsis
konnte zum Beispiel in Zweifel an der langfristigen Uberlebensfahigkeit des
Unternehmens begriindet liegen, oder der glnstige Preis konnte Zweifel an der
Produktqualitat wecken.

Den Uberwiegend positiven Erfahrungen wurde als negativer Aspekt entgegen-
gehalten, dass junge Unternehmen uber geringe Erfahrung verfligen. Diese
kann in verschiedenen Bereichen zum Ausdruck kommen, z.B. im Service-
oder Wartungsbereich oder in mangelnder Erfahrung mit offentlichen Aus-
schreibungen. Diese von einem Teilnehmer als ,,Kinderkrankheiten* beschrie-
benen Probleme konnen in dem Fall in Kauf genommen werden, wenn Erfah-
rung bei einem Produkt oder einer Dienstleistung im Verh&ltnis zu anderen
Kriterien wie dem Innovationsgrad dieses Produkts als weniger wichtig einge-
stuft wird.

6.4 Entscheidungskriterien fur die Wahl junger Unternehmen als
Lieferanten

Alle Teilnehmer der Fokusgruppe waren sich einig, dass das Unternehmensal-
ter an sich kein Entscheidungskriterium bei der Wahl lhrer Lieferanten ist. Bei
der Frage, Uber welchen Entscheidungsprozess junge Unternehmen in die Be-
schaffungsketten der verschiedenen offentlichen Institutionen oder etablierten
Unternehmen gelangen, wurden jedoch gréfRere Unterschiede deutlich. Grund-
satzlich muss dabei zwischen 6ffentlichen Institutionen, welche der Vergabe-
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ordnung unterliegen, und privatwirtschaftlichen Unternehmen, die ihre internen
Beschaffungsregeln frei bestimmen konnen, differenziert werden.

Die Vertreter offentlicher Institutionen in der Fokusgruppe betonten in der Dis-
kussion Aufgabe und Sinn der 6ffentlichen Vergabeordnung. Primares Ziel der
offentlichen Vergabe sei die Versorgung der verschiedenen Institutionen mit
den bendtigten Gitern und Dienstleistungen. Daneben habe die Vergabe aller-
dings auch die Ziele der Sicherstellung des Wettbewerbs, der Marktéffnung
und der Rechtsstaatlichkeit. Aus diesen Zielen folgen die bei der 6ffentlichen
Vergabe relevanten Kriterien. Wirtschaftlichkeit, d.h. ein gutes Preis-Leistungs-
Verhéltnis der erworbenen Produkte oder Dienstleistungen, ist ein wesentliches
Kriterium, wobei nachdriicklich betont wurde, dass Wirtschaftlichkeit nicht
bedeutet, das billigste Produkt zu kaufen. Neben der Wirtschaftlichkeit spielt, je
nach Produkt, die Sicherstellung der langfristigen Versorgung (Kundendienst,
Wartung, Lieferung von Ersatzteilen) eine entscheidende Rolle. Unter das Kri-
terium Eignung fallt auch die Erfahrung des Anbieters. Bei der Diskussion des
ersten Themenblocks wurde jedoch bereits deutlich, dass Langfristigkeit der
Lieferbeziehung und Erfahrung als zwei von zahlreichen Kriterien nicht immer
relevant sind und nicht notwendigerweise Ausschlusskriterien fir junge Unter-
nehmen darstellen.

Die Ziele der Marktoffnung und der Sicherstellung des Wettbewerbs wiirden in
der Vergabeordnung durch die Notwendigkeit erreicht, eine Beschaffung ober-
halb bestimmter Wertgrenzen auszuschreiben (vgl. Abschnitt 6.1.2). Durch den
Zwang zur Offentlichen Ausschreibung ist es den fur die Beschaffung zustandi-
gen Mitarbeitern in offentlichen Institutionen nicht mdoglich, Auftrdge immer
nur an bekannte und etablierte Lieferanten zu vergeben, sodass der Markt der
offentlichen Beschaffung fiir neue Anbieter gedffnet wird.

Die Notwendigkeit zur 6ffentlichen Ausschreibung wurde von den Diskussi-
onsteilnehmern sowohl als Hiirde als auch als Chance gesehen. Auf der einen
Seite wurde hervorgehoben, dass eine 6ffentliche Ausschreibung mit Kosten
verbunden ist, die fur ein kleines, meist noch ressourcenbeschranktes Unter-
nehmen von substanzieller Hohe sein kdnnen, sodass sich die Gewinnmarge
aus einem erhaltenen 6ffentlichen Auftrag signifikant reduzieren kann. Junge
Unternehmen verfiigen oft auch nicht tber die personellen Kapazitaten, die fir
die Bearbeitung eines offentlichen Ausschreibungsverfahrens erforderlich sind.
Auf der anderen Seite kann bei einer offentlichen Ausschreibung jedes Unter-
nehmen teilnehmen, sodass auch junge Unternehmen eine Chance erhalten, da
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es auf die Qualitat des Angebots ankommt. Ein Teilnehmer betonte dartiber
hinaus, dass junge Unternehmen bei Ausschreibungen seiner 6ffentlichen Insti-
tution eher bereit sind, auf die Ausschreibungsbedingen einzugehen und sich
bei den Ausschreibungen stérker engagieren, z.B. durch Bereitstellung zuséatzli-
cher, von der ausschreibenden Institution erbetener Informationen.

Die meisten Auftrége, die junge Unternehmen von 6ffentlichen Institutionen
erhalten, sind in Bezug auf das Auftragsvolumen allerdings relativ gering, so-
dass sie freihandig vergeben werden kdnnen. Dies gilt insbesondere, seitdem
Uber das Beschleunigungsgesetz die Wertgrenze der freihdndigen Vergabe auf
100.000 EUR angehoben wurde. Durch freihdndige Vergabe kénnen junge Un-
ternehmen einen offentlichen Auftrag erhalten, ohne dass sie den finanziellen
und personellen Aufwand einer Ausschreibung leisten mussen. Ein Diskussi-
onsteilnehmer berichtete, dass in seiner Institution die interne Regelung getrof-
fen wurde, dass bei einer wiederholten Beschaffung eines Produkts oder einer
Dienstleistung die Anbieter zu wechseln sind, was fiir neue Anbieter eine zu-
sétzliche Chance darstellt. Damit kann dem Problem begegnet werden, dass bei
einer freihdndigen Vergabe tendenziell immer die gleichen etablierten Anbieter
gewahlt werden.

Bei der Diskussion wurde darauf hingewiesen, dass freihdndige Vergabe nicht
allein von den Wertgrenzen abhéngt, sondern dass es einen Katalog an weiteren
Tatbestanden gibt, die eine freihdndige Vergabe erlauben. Ein wesentlicher
Tatbestand ist ein mdogliches Alleinstellungsmerkmal des nachgefragten Pro-
dukts oder der nachgefragten Dienstleistung. Wenn ein Produkt oder eine
Dienstleistung nur von einem einzigen Unternehmen angeboten wird, ist eine
Ausschreibung dieser Leistung gar nicht mdglich. Diese Ausnahmeregelung
er6ffnet jungen Unternehmen, die (Welt-)Marktneuheiten mit hohen Alleinstel-
lungsgrad anbieten, den Zugang zu Offentlichen Institutionen als potenzielle
Kunden. Fir 6ffentliche Forschungseinrichtungen gilt seit Sommer 2010 zudem
die so genannte ,,Forschungsklausel”, die besagt, dass Beschaffungen, die un-
mittelbar fur die Forschung sind, nicht ausgeschrieben werden missen. Auch
die Forschungsklausel ebnet jungen Unternehmen einen Weg, 6ffentliche For-
schungseinrichtungen als Kunden zu gewinnen, ohne die Hurde einer Aus-
schreibung nehmen zu mussen. Die anschlielende Frage, ob sich im Vergleich
zu einer Ausschreibung durch eine freihéndige Vergabe die Wahrscheinlichkeit
erhoht, dass ein junges Unternehmen einen Auftrag erhalt, wurde von den Ver-
tretern der 6ffentlichen Institutionen allerdings verneint.
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Bei der Gruppe der in der Fokusgruppe reprasentierten etablierten, privatwirt-
schaftlichen Unternehmen traten deutliche Unterschiede im Auswahlprozess
neuer Lieferanten zutage. Die Unterschiede griindeten vor allem in der unter-
schiedlichen GréRe der Unternehmen. Bei groRen etablierten Unternehmen sind
aufgrund der sehr hohen Zahl an Vergaben standardisierte Ausschreibungspro-
zesse erforderlich, die durchaus den Ausschreibungsverfahren im offentlichen
Sektor dhneln. Die bei den Ausschreibungen privatwirtschaftlicher Unterneh-
men angewendeten Entscheidungskriterien sind im Wesentlichen die gleichen
wie bei 6ffentlichen Institutionen. In Abhdngigkeit vom zu erwerbenden Pro-
dukt sind die wichtigsten Kriterien das Preis-Leistungs-Verhaltnis, die Erfah-
rung des Anbieters und die langfristige Sicherstellung von Kundendienst oder
Wartung. Ein Teilnehmer beschrieb den Prozess in seinem Unternehmen so,
dass ein potenzieller neuer Lieferant ihn tberzeugen misse, dass das angebote-
ne Produkt fir sein, sprich das nachfragende Unternehmen einen Mehrwert hat
im Vergleich zu den Produkten, die das Unternehmen von anderen Lieferanten
bereits bezieht. An zweiter Stelle im Entscheidungsprozess stehe die Nachhal-
tigkeit einer moglichen Lieferbeziehung.

Das Verfahren, Auftrage bei 6ffentlichen Institutionen oder grofRen Unterneh-
men auszuschreiben, wurde vom Vertreter eines kKleinen Unternehmens als aus
seiner Sicht zu statisch kritisiert. In seinem kleinen Unternehmen entscheide er
im Wesentlichen nach ,,Bauchgefiihl“. Die Hohe der Beschaffungssumme sei
dabei unerheblich. Anstelle einer Ausschreibung Ubermittele er potenziellen
Lieferanten eine Schilderung des ,,Problems®, fiir das potenzielle Lieferanten
eine Losung anbieten sollen. Gelingt es dem potenziellen Lieferanten, eine
Uberzeugende Ldsung zu prasentieren, wird er zu einem personlichen Gesprach
eingeladen, auf dessen Basis die Entscheidung Uber die Auftragsvergabe getrof-
fen wird. Die Besonderheit junger Unternehmen bestehe bei diesem Verfahren
lediglich darin, dass Uber junge Unternehmen a priori weniger Informationen
vorliegen, sodass im Vorfeld oder wahrend des personlichen Gespréchs ein
groRerer Informationsbedarf besteht.

Ein Teilnehmer formulierte aus dem Diskussionsverlauf heraus die Hypothese,
dass junge Unternehmen es moglicherweise bei einem kleinen etablierten Un-
ternehmen leichter haben, FulR zu fassen, weil sie dort ihre Kreativitat in einem
personlichen Gesprach besser présentieren konnen als bei einem grof3en Unter-
nehmen.
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6.5 Kontaktanbahnung zwischen jungen Unternehmen und
potenziellen Kunden

Eine zielgerichtete, aktive Suche nach jungen Unternehmen als potenzielle,
neue Lieferanten wird von keiner der in der Fokusgruppe vertretenen offentli-
chen Institutionen und von keinem reprasentierten Unternehmen vorgenom-
men. Eine Ausnahme von dieser Regel liegt vor, wenn die Institution oder das
Unternehmen nach neuen Ldsungen sucht, beispielsweise wenn es den Wunsch
hat, die eigenen Produkte, Dienstleistungen oder Herstellungsprozesse zu ver-
bessern oder zu erweitern (,,den eigenen Horizont erweitern®). Hierbei handelt
es sich jedoch nicht um eine gezielte Suche nach einem jungen Unternehmen
sondern um die Suche nach einer alternativen, innovativen Losung. Das Alter
des Unternehmens, das die alternative Lésung anbietet, ist nicht relevant, da
das Alter an sich, wie im vorangegangenen Absatz bereits betont, kein Ent-
scheidungskriterium ist. Allerdings sehen die Diskussionsteilnehmer fiir junge
Unternehmen mit innovativen Ldsungsansatzen eine gute Chance, im seltenen
Fall einer aktiven Suche durch die 6ffentliche Institution oder durch das etab-
lierte Unternehmen bericksichtigt und kontaktiert zu werden, wobei der Inno-
vationsgrad und nicht das Alter des Unternehmens fiir eine mogliche Kontakt-
aufnahme ausschlaggebend ist.

Die uberwiegende Zahl der Kontaktaufnahmen zwischen jungen Unternehmen
und seinen potenziellen Kunden erfolgt jedoch nicht tber eine aktive Suche von
Seiten moglicher Kunden, sondern indem die jungen Unternehmen selber den
Kontakt zu einer Offentlichen Institution oder einem etablierten Unternehmen
suchen. Bei den Teilnehmern der Fokusgruppe bestand die klare Erwartung,
dass ein junges Unternehmen, will es in der Lieferkette der eigenen Institution
oder des eigenen Unternehmens aufgenommen werden, selbst die Initiative
ergreifen muss und sich und seine Produkte bekannt machen muss.

Zur Kontaktaufnahme zwischen jungen Unternehmen und potenziellen Kunden
werden zahlreiche Kanéle genutzt. Sucht die 6ffentliche Institution oder das
etablierte Unternehmen selbst nach einem alternativen, innovativen Anbieter,
so beginnt die Suche zumeist tber das Internet. Ein Diskussionsteilnehmer be-
richtet zudem, dass in seinem Unternehmen inzwischen auch Online-Netzwerke
wie Facebook, in denen gerade junge Unternehmen besonders stark vertreten
seien, flr die Suche nach alternativen Losungen genutzt werden. Aus Erstkon-
takten, die Uber Online-Netzwerke entstanden sind, seien sogar schon erfolgrei-
che Lieferbeziehungen mit jungen Unternehmen entstanden.
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Trotz der steigenden Bedeutung des Internets sind flr die Teilnehmer der Fo-
kusgruppe informelle personliche Netzwerke weiterhin der wichtigste Kanal
der Kontaktaufnahme mit Anbietern alternativer Losungen. Hier sind insbeson-
dere Spinoff-Unternehmen (sowohl Corporate Spinoffs als auch akademische
Spinoffs) im Vorteil, die zum einen ber sehr gute personliche Netzwerke ver-
fugen und zum anderen den Bedarf ihres Inkubatorunternehmens oder ihrer
Inkubatororganisation sehr genau kennen, sodass sie maligeschneiderte Lésun-
gen anbieten kénnen. Von Kontakten, die von Business Angels vermittelt wur-
den, konnten die Diskussionsteilnehmer nicht berichten. Das ist nicht notwen-
digerweise ein Indiz fur eine geringe Bedeutung von Business Angels bei der
Kontaktanbahnung. Da selbst in der Gruppe der Hightech-Griindungen der An-
teil der Business-Angel-finanzierten Unternehmen bei lediglich gut 5% liegt
(vgl. Fryges et al., 2007), ist es nicht unwahrscheinlich, dass die sechs an der
Fokusgruppe teilnehmenden Einkaufsmanager keine Geschaftsbeziehungen zu
einem Business-Angel-finanzierten Unternehmen unterhalten.

Institutionalisierte Netzwerke von IHK oder Handwerkskammer spielen keine
Rolle bei der Kontaktanbahnung. VVon ihnen erwarten die Diskussionsteilneh-
mer aber auch nicht, dass sie einen Beitrag zur Herstellung von neuen Kontak-
ten leisten. Dagegen werden Messen durchaus als ein niitzliches Forum gese-
hen, um Kontakte mit jungen Unternehmen zu knupfen. Allerdings sind junge
Unternehmen nach Erfahrung der Diskussionsteilnehmer auf Messen eher sel-
ten mit einem eigenen Stand vertreten, vermutlich weil die Kosten fiir einen
Messestand fiir viele junge Unternehmen zu hoch sind. Daher ist die Zahl der
auf Messen entstandenen Kontakte zu jungen Unternehmen eher gering.

Sucht ein junges Unternehmen selbst den Kontakt zu einer ¢ffentlichen Institu-
tion oder einem groRen etablierten Unternehmen, z.B. im Rahmen einer Kalt-
akquise, raten die Teilnehmer der Fokusgruppe, sich beim Erstkontakt nicht an
einen Einkaufsmanager zu wenden. Stattdessen sei es eine erfolgversprechen-
dere Strategie, sich an die Personen im Unternehmen oder in der Institution zu
wenden, in deren Arbeitsbereich moglicherweise Bedarf nach alternativen, in-
novativen Losungen besteht. In groBen Unternehmen kann es sich hierbei um
Fachbereichsleiter (z.B. Marketingleiter) handeln, in 6ffentlichen Forschungs-
einrichtungen oder Universitaten wéren die Wissenschaftler die ersten An-
sprechpartner. Wenn es dem jungen Unternehmen gelingt, die Fachbereichslei-
ter oder Wissenschaftler von seinem Produkt oder seiner Dienstleistung zu
Uberzeugen, hat es gute Chancen, in die Lieferkette des groen Unternehmens
oder der offentlichen Institution aufgenommen zu werden. Ein unmittelbarer
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Kontakt mit einem Einkaufsmanager impliziert hingegen zwei wesentliche
Probleme fiir das junge Unternehmen. Zum einen konnen Einkaufsmanager
schlechter als Fachbereichsleiter oder Wissenschaftler beurteilen, inwieweit das
vom jungen Unternehmen angebotene Produkt eine nutzliche, alternative L6-
sung darstellt. Zum anderen versucht gerade in groen Unternehmen der Ein-
kauf die Zahl der Lieferanten aus Effizienzgriinden zu reduzieren, sodass der
Einkaufsmanager eher dazu neigt, ein junges Unternehmen als zusétzlichen
Lieferanten nicht zu beriicksichtigen. Bei einem erfolgreichen Erstkontakt tber
Fachbereichsleiter oder Wissenschaftler kénnen diese gegenliber dem Einkauf
auf die Notwendigkeit der Beschaffung des speziellen Produkts des jungen
Unternehmens hinweisen oder sich im Rahmen ihrer Entscheidungsbefugnis fir
den Kauf des Produkts einsetzen.

Bei kleinen etablierten Unternehmen ist, im Gegensatz zu GroRunternehmen
und Konzernen, die Gesamtzahl der Beschaffungen eher tberschaubar. Zudem
ist hier die Geschéftsfiihrung des Unternehmens in die operativen Geschaftsab-
ldufe noch stérker eingebunden, sodass sie den Bedarf im Unternehmen nach
alternativen, innovativen Losungen besser einschdtzen kann als das in groRen
Unternehmen der Fall ist. Daher haben junge Unternehmen bei einer Kaltakqui-
se Uber die Geschaftsfiihrung von kleinen etablierten Unternehmen eine gréRere
Chance, in die Datei potenzieller Lieferanten aufgenommen zu werden, als bei
GrolRunternehmen und Konzernen.

6.6  Scenario: Eine Welt ohne Probleme fiir junge Unternehmen, bei
Auftragsvergaben bertcksichtigt zu werden

Der letzte thematische Schwerpunkt der Fokusgruppendiskussion sollte aufzei-
gen, wie die Chancen von jungen Unternehmen, Auftrdge von etablierten Un-
ternehmen oder Offentlichen Institutionen zu bekommen, verbessert werden
konnen. Diese Frage wurde von zwei Seiten beleuchtet. Zum einen wurden die
Diskussionsteilnehmer gefragt, was aus lhrer Sicht in der 6ffentlichen Verga-
beordnung oder in ihrer eigenen Beschaffungsordnung das groRte Hemmnis fiir
die Auftragsvergabe an junge Unternehmen ist und welche Anderungen sie
maoglicherweise flr notwendig erachten. Zum anderen sollten die Teilnehmer
angeben, wie sich ein junges Unternehmen idealerweise verhalten sollte, um
Auftrage von etablierten Unternehmen oder 6ffentlichen Institutionen zu erhal-
ten.
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Die offentliche Vergabeordnung wurde von den Reprasentanten offentlicher
Institutionen in der Fokusgruppe einheitlich beurteilt: Die Vergabeordnung sei
gut und hinreichend flexibel, um jungen Unternehmen gentgend Chancen zu
eroffnen, bei der Auftragsvergabe durch 6ffentliche Institutionen berticksichtigt
zu werden. Anderungen an der Vergabeordnung seien nicht erforderlich und
nach Einschatzung der Diskussionsteilnehmer vermutlich eher schadlich fir
junge Unternehmen. Problematisch wird jedoch gesehen, wie die Vergabeord-
nung in der Praxis in Form von Verwaltungsvorschriften oder institutionsinter-
nen Beschaffungsordnungen manchmal umgesetzt wird. Nach Beobachtung der
Diskussionsteilnehmer werden dort oft Anforderungen an Verfahrenswege so-
wie an potenzielle Lieferanten gestellt, die die Vergabeordnung nicht vor-
schreibt. Dadurch wird es jungen Unternehmen erschwert, an einen Auftrag zu
gelangen.

In der praktischen Umsetzung der Vergabeordnung erkennen die Diskussions-
teilnehmer dariiber hinaus zwei negative Tendenzen, die fur junge Unterneh-
men zu einem groflen Hemmnis werden kdnnten, 6ffentliche Auftrage zu erhal-
ten. Eine negative Entwicklung seien Uberlegungen, auch bei kleinvolumigen
Beschaffungen Schadensersatzanspriiche fiir den Bieter einzufiihren. Dies be-
deutet fur den offentlichen Eink&ufer zusétzlichen burokratischen Aufwand,
weil er bestrebt ist, durch eine lickenlose Dokumentation des Vergabeverfah-
rens auf maogliche rechtlichen Auseinandersetzungen (Verfahren vor der
Vergabekammer) vorbereitet zu sein. Die steigende Gefahr, in einen Rechts-
streit vor der Vergabekammer verwickelt zu werden, sowie die daraus resultie-
rende zunehmende Birokratisierung des Vergabeverfahrens wirken sich aus
Sicht eines Diskussionsteilnehmers negativ auf die Bereitschaft aus, junge Un-
ternehmen bei der Beschaffung zu berticksichtigen. Die zweite negative Ent-
wicklung stelle die Tendenz zur Zentralisierung der Beschaffung dar, wie sie
sowohl auf Landes- als auch auf Bundesebene (,,Kaufhaus des Bundes®) zu
beobachten sei. Derartige Zentralisierungen bildeten nach Meinung der Diskus-
sionsteilnehmer ein Hemmnis fiir junge Unternehmen.

Von den Vertretern privatwirtschaftlicher Unternehmen betonten zwei Diskus-
sionsteilnehmer, dass es in ihrem Unternehmen aufgrund der geringen Gréfie
keine formale Beschaffungsordnung gebe. Als gréRRtes Hemmnis fiir junge Un-
ternehmen, in einem etablierten privatwirtschaftlichen Unternehmen Fuf} zu
fassen, wurde ein oft zu beobachtendes ,,Schubladendenken* hervorgehoben:
Die Entscheidungstrager sowohl im eigenen als auch in anderen privatwirt-
schaftlichen Unternehmen neigten dazu, bei einer Beschaffung auf alt bekannte
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Lieferanten zu setzen, sodass junge Unternehmen zu selten eine Chance be-
kommen. Eine groRere Offenheit gegeniiber alternativen, innovativen Ldsungen
junger Unternehmen auf Seiten der Entscheidungstrager in privatwirtschaftli-
chen Unternehmen sei deshalb wiinschenswert und notwendig.

Junge Unternehmen kdénnen aus Sicht der Diskussionsteilnehmer aber auch
selber dazu beitragen, ihre Chancen bei 6ffentlichen Institutionen oder etablier-
ten Unternehmen zu verbessern. Die Vertreter 6ffentlicher Institutionen forder-
ten die jungen Unternehmen auf, eine hohere Bereitschaft zu zeigen, sich an
offentlichen Ausschreibungen zu beteiligen. Im Hinblick auf das Produktport-
folio wurde nochmals betont, dass Unternehmen mit innovativen Nischenpro-
dukten die grofiten Chancen auf einen Auftrag haben. Mit diesen Produkten
mussen sie versuchen, die Fachbereichsleiter in Unternehmen oder die Wissen-
schaftler in Forschungseinrichtungen zu tUberzeugen und zu begeistern. Dartber
hinaus wurden Verbesserungen in der Kommunikation zwischen dem jungen
Unternehmen und seinen potenziellen Kunden angemahnt. Junge Unternehmen
sind beispielsweise gehalten nachzufragen, wenn der Text einer Offentlichen
Ausschreibung fiir sie unklar formuliert ist. Umgekehrt sollten Rickfragen von
potenziellen Kunden (z.B. nach zusatzlichen Unterlagen) zeitnah beantwortet
werden. Auch sollten junge Unternehmen ein héheres MaR an Hartnéckigkeit
zeigen, indem sie beispielsweise beim potenziellen Auftraggeber mehrmals
nachfragen und sich in Erinnerung bringen. Um auf sich selbst aufmerksam zu
machen und potenziellen Kunden die Kontaktaufnahme zu erleichtern, ist fir
junge Unternehmen ein informativer Internetauftritt unverzichtbar. SchlieBlich
muss das junge Unternehmen sicherstellen, dass es fir potenzielle Kunden auch
telefonisch erreichbar ist, da ein etabliertes Unternehmen oder eine 6ffentliche
Institution nur selten tagelang mehrere Kontaktversuche unternimmt.
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7 Bewertung der Befunde und mégliche Handlungsfelder

7.1 Die Befunde der einzelnen Themenkomplexe

7.1.1 Die Grindungsentscheidung

Hinsichtlich der grundsétzlichen Griindungsentscheidung — zum einen Uber-
haupt in die Planung einer selbststdndigen Téatigkeit einzutreten, zum anderen
diese Planung dann auch tatsachlich zu einem Eintritt in die Selbststandigkeit
oder einer Unternehmensgriindung fuhren zu lassen — zeigte sich die Bedeutung
soziodemographischer Faktoren, die Bedeutung von Humankapital der Griinde-
rinnen und Griinder, die Bedeutung der eigenen Finanzierungsressourcen, aber
auch die Bedeutung von regionalen Faktoren am Wohnort. Hierbei werden die
Einfllsse der verschiedenen Faktoren durchaus an unterschiedlichen Stellen des
,vorgrundungsprozesses* wirksam.

So beeinflussen die soziodemographischen Faktoren ,,Geschlecht, ,,Alter” und
»Nationalitat* insbesondere die Wahrscheinlichkeit Gberhaupt in die Planung
einer Selbststandigkeit einzutreten. Die bedingte Wahrscheinlichkeit ein ge-
plantes Vorhaben dann auch tatsachlich zu realisieren (Realisierungswahr-
scheinlichkeit) unterscheidet sich (insbesondere im multivariaten Rahmen) hin-
gegen nicht zwischen Ménnern und Frauen, Personen unterschiedlicher natio-
naler Herkunft oder Personen verschiedenen Alters.

Die Hohe des Humankapitals, insbesondere der héchste Berufsabschluss einer
Person, wirkt sich sowohl auf die Planungs- als auch die bedingte Realisie-
rungswahrscheinlichkeit positiv aus. In &hnlichem Malie hat auch der Arbeits-
marktstatus einer Person sowohl auf die Wahrscheinlichkeit, dass eine Person
eine Selbstandigkeit ernsthaft in Erwégung zieht, als auch auf die tatsachliche
Realisierung (gegeben eine Planung) Einfluss. Die hochste Planungswahr-
scheinlichkeit ist c.p. fir den Arbeitsmarktstatus bei Arbeitslosen und angestell-
ten Geschaftsfiihrern zu beobachten. Die hdchste (bedingte) Realisierungs-
wahrscheinlichkeit haben bereits selbststandige Personen.

Die eigenen Finanzierungsressourcen, approximativ gemessen in Form des
verfligbaren Haushaltsnettoeinkommens, wirken sich kaum auf die Wahr-
scheinlichkeit zu planen aus, aber auf die Wahrscheinlichkeit ein geplantes
Grindungsvorhaben auch tatsachlich zu realisieren. Dabei gilt: je hoher das
verfligbare Einkommen, desto wahrscheinlicher wird auch die Realisierung des
Vorhabens. Auch die Analyse hinsichtlich der Schwierigkeiten, denen sich
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Grindungsplaner gegeniiber sahen, betont die Bedeutung der finanziellen Még-
lichkeiten. Haufig waren Finanzierungsschwierigkeiten, und hier insbesondere
der Mangel an eigenen Finanzmitteln, die Ursache flr den Abbruch eines
Grindungsvorhabens. Auch waren bei verhinderten Griindern deutlich haufiger
Probleme beim Finden geeigneter Mitgriinder zu beobachten als bei Personen,
die ihr Vorhaben auch umsetzten.

Hinsichtlich eher ,,weicherer” Ursachen ist bei verhinderten Grindern eine ho-
he Risikoaversion zu beobachten, die sich in Bedenken wegen eines zu hohen
finanziellen Risikos und der Angst eines sozialen Abstiegs im Falle des Schei-
terns ausdriickt. Diese Angst scheint in Deutschland im Vergleich zu anderen
Landern besonders ausgepragt zu sein. So ist im Vergleich zur Gruppe der EU-
15 L&nder und zum Durchschnitt der OECD-Lé&nder in Deutschland bei einem
hoheren Anteil der Bevolkerung die Skepsis hinsichtlich der eigenen Fahigkei-
ten, ein Grindungsprojekt auch stemmen zu kénnen, verantwortlich daftr, dass
ein solches Vorhaben erst gar nicht in Angriff genommen wird. Auch ist die
»ANgst zu Scheitern* in Deutschland unter den nicht Grindungsaktiven deut-
lich verbreiteter als in den Vergleichs-L&ndergruppen.

7.1.2 Die Entwicklung junger Unternehmen

Die Befunde zeigen, dass die Uberwiegende Mehrzahl aller jungen Unterneh-
men in den ersten vier Lebensjahren tUberhaupt nicht wachst oder nur ein gerin-
ges Beschéaftigungswachstum aufweist. Dieser Befund gilt fur die (eher wachs-
tumsorientierten) Grundungen in den Hightech-Branchen des verarbeitenden
Gewerbes und des Dienstleistungssektors sowie flr akademische Spinoff- oder
Corporate Spinoff-Griindungen. Bei gut zwei Dritteln aller jungen Unterneh-
men kann unterstellt werden, dass ihre Eigentlimer oder Geschéftsfuhrer be-
strebt sind, das Unternehmen zumindest in einem Jahr wachsen zu lassen. Fir
das restliche Drittel der jungen Unternehmen gilt dies nicht, fiir diese Unter-
nehmen wird in keinem Jahr ein Wachstum angestrebt.

Die Verteilung dieser beider Gruppen von jungen Unternehmen tber die Bran-
chen ist in etwa symmetrisch, eine besondere Konzentration von wachstums-
willigen Jungunternehmen etwa in den Hightech-Branchen ist nicht festzustel-
len. Die Unterschiede zwischen Unternehmen mit und ohne Wachstumswunsch
zeigen sich eher bei anderen Faktoren. So haben Unternehmen mit Wachs-
tumswunsch h&ufiger als Unternehmen ohne Wachstumswunsch eine konkrete
Geschéftsidee, die mit der Grindung verfolgt werden soll, sie werden haufiger
von Personen mit Fuhrungs- oder Unternehmererfahrung gegriindet, sie werden
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seltener aus der Arbeitslosigkeit heraus oder von Personen ohne Ausbildung
gegriindet und sie investieren eher in FUE und sind innovativer.

Die Analyse der Determinanten der Beschéaftigungswachstumsraten der jungen
Unternehmen zeigt, dass wachstumswillige Unternehmen mit diesen Charakte-
ristika sehr wohl einige Voraussetzungen fur ein positives Wachstum schaffen,
dass aber andere hemmende Faktoren dem Uberwiegenden Teil der jungen Un-
ternehmen kein Wachstum ermdglichen. So wirkt es sich besonders ddmpfend
auf das Wachstum aus, wenn die Unternehmen wegen fir sie zu hoher Kosten
oder wegen des Mangels an geeigneten Bewerbern Probleme mit der Mitarbei-
terakquisition haben, oder wenn sie sich Marktproblemen gegentibersehen, sei
es wegen zu geringer Nachfrage oder wegen zu hohen Wettbewerbsdrucks.
Solche Entwicklungen flhren oft (neben anderen) auch zu unzureichenden Fi-
nanzierungsmoglichkeiten, die die Entwicklung der Unternehmen weiter damp-
fen. Unternehmen, die aus der Arbeitslosigkeit heraus gegrindet werden, haben
c.p. schlechtere Chancen zu wachsen als andere.

Wachstumsfordernd wirkt es, wenn Unternehmen von einem Team gegriindet
werden (und damit hohere finanzielle Mittel fir die jeweilige Grundung zur
Verfligung stehen und auch mehr und diversifizierteres Humankapital ein-
flieRt), wenn im Grindungsteam (oder beim Einzelgriinder) Branchen- oder
Fuhrungserfahrung vorliegt, wenn im Grundungsteam akademische Qualifika-
tionen vorhanden sind und wenn das junge Unternehmen eine Innovationsstra-
tegie verfolgt. Besonderes Augenmerk sollte den Unternehmen geschenkt wer-
den, deren Grinder und Grinderinnen Wachstum anstreben und die von ihren
Eigenschaften her auch wachsen koénnten. Hier sind es vornehmlich finanziell
bedingte Hemmnisse, die fur diese Unternehmen zu Wachstumsbremsen wer-
den. So dampfen unzureichende Finanzierungsmoglichkeiten aus dem Ge-
schaftsbetrieb das Wachstum, aber auch Schwierigkeiten, externe Finanzierung
zu erhalten. Fir diese Unternehmen wirken sich auch Schwierigkeiten, geeigne-
te Mitarbeiter zu finden und bdrokratische Hurden des Arbeitsmarktes wachs-
tumshemmend aus.

Etliche neu gegriindete Unternehmen entstehen, weil ihre Griinder im Rahmen
ihrer vorherigen beruflichen Tatigkeit besondere Kenntnisse oder Fahigkeiten
erworben haben, die ihnen die Grindung erst erméglichen. Solche Griindungen
werden als Spinoffs bezeichnet — als akademische Spinoffs, wenn der Griinder
aus einer Wissenschaftseinrichtung stammt und als Corporate Spinoffs, wenn
der Grunder seine besondere Expertise in einem Unternehmen erworben hat.
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Das wichtigste Motiv zur Grindung von Spinoffs liegt in der Realisierung einer
konkreten Geschéftsidee, Nicht-Spinoffs werden dagegen vornehmlich aus dem
Motiv, selbststdndig und unabhéngig arbeiten zu kdnnen, gegrindet. Insgesamt
gibt es deutlich mehr Corporate Spinoffs als akademische Spinoffs in Deutsch-
land. Bezogen auf die Anzahl der jeweiligen potenziellen Grinderinnen und
Grinder ist allerdings die Ausnutzung des jeweiligen Potenzials bei akademi-
schen Spinoffs deutlich hoher.

Strukturell zeigen sich einige nennenswerte Unterschiede zwischen akademi-
schen Spinoffs und Corporate Spinoffs. Akademische Spinoffs werden zu deut-
lich hoheren Anteilen durch Absolventen von MINT-Studiengéngen gegriindet,
als dies bei Corporate Spinoffs der Fall ist, und sie werden zu htheren Anteilen
in den FUE-intensiven Branchen des verarbeitenden Gewerbes gegriindet sowie
zu erheblich héheren Anteilen in den technologie- und wissensorientierten
Branchen des Dienstleistungssektors. Auch hinsichtlich des Anteils von Unter-
nehmen mit eigenen FUuE-Aktivitdten und solchen mit Marktneuheiten zeigen
sich Vorteile fur akademische Spinoffs. Insgesamt erhalten Corporate Spinoffs
deutlich hdufiger finanzielle Férderung durch verschiedene Institutionen, aka-
demische Spinoffs dagegen erfahren zu erheblich héheren Anteilen nicht-
finanzielle Unterstlitzung von ihren Inkubatoreinrichtungen als Corporate Spin-
offs.

7.1.3 Beteiligungsfinanzierung

Jahrlich nutzen etwas mehr als zwei Prozent der jungen Unternehmen in
Deutschland Beteiligungskapital zur Finanzierung ihrer Investitionen und Be-
triebskosten. Dieser geringe Anteil ist darauf zurtickzufiihren, dass viele junge
Unternehmen der Aufnahme von Beteiligungskapital ablehnend gegentiberste-
hen oder dass sie aufgrund ihrer Charakteristika nicht in die Zielgruppe von
Beteiligungskapitalgebern fallen.

So wird Beteiligungskapital nicht nachgefragt, weil die Aufnahme externen
Eigenkapitals gerade flr junge Unternehmen in der Startphase vergleichsweise
aufwendig und damit sehr kostspielig ist. Zum anderen bedeutet die Aufnahme
zusétzlichen Eigenkapitals von Dritten auch die Gewéhrung von Einfluss und
Kontrolle an eben diese Finanziers. Gerade Unternehmensgriinder verzichten
nur ungern auf einen Teil ihrer Kontrollrechte am Unternehmen (Cochet et al.,
2005; Hamilton und Fox, 1998).
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Auf der anderen Seite verfolgen Unternehmen, die gleichwohl Beteiligungska-
pital nutzen, haufiger als andere junge Unternehmen innovative und damit risi-
koreiche Projekte. Fur diese ist eine Fremdkapitalfinanzierung haufig kaum
mdoglich, héchstens, wenn entsprechende Vermdgenswerte als Sicherheiten
vorhanden sind. Die Finanzierung (ber Beteiligungskapital ermdglicht es den
Unternehmen eventuell zeitaufwendige Entwicklungen zu vollziehen und diese
Zeit ohne nennenswerte Umsatze und Gewinne zu (berstehen. Wahrend insge-
samt ein Viertel der jungen Unternehmen uber Finanzierungsschwierigkeiten
im Allgemeinen klagt, sind Probleme mit Beteiligungskapitalgebern ver-
gleichsweise selten und werden im Wesentlichen von den Unternehmen ange-
fuhrt, die diese Form der Finanzierung auch tatséchlich genutzt haben. Unter-
nehmen, die sich aufgrund ihrer Charakteristika zur Nutzung von Beteiligungs-
kapital qualifizieren, Beteiligungskapital aber nicht nutzen — somit potenzielle
Nutzer von Beteiligungskapital — haben seltener Probleme mit Beteiligungska-
pitalgebern als die tatsdchlichen Nutzer von Beteiligungskapital, aber deutlich
haufiger als die sonstigen Unternehmen. Die potenziellen Nutzer scheinen sich
ihres Potenzials bewusst zu sein und bemuhen sich offenbar deutlich h&ufiger
um Beteiligungskapital als die sonstigen Unternehmen — wenn auch letztlich
erfolglos. Dies kann als Indiz dafir gelten, dass die potenziellen Nutzer (0,36 %
der jungen Unternehmen insgesamt) angebotsseitigen Beteiligungskapitalrest-
riktionen unterliegen.

Nutzer von Beteiligungskapital investieren dabei nicht mehr als andere ver-
gleichbare Unternehmen. Die potenziellen Nutzer von Beteiligungskapital nut-
zen zur Finanzierung ihrer Investitionen und Betriebskosten in deutlich starke-
rem Malle kurz- und langfristige Darlehen von Kreditinstituten. Die Unter-
schiede in der Finanzierungsstruktur dieser beiden beziiglich ihrer Charakteris-
tika vergleichbaren Gruppen wirken sich nur unwesentlich auf den Unterneh-
menserfolg aus. Wahrend keine Unterschiede hinsichtlich des Uberlebens fest-
zustellen sind, haben Unternehmen mit Beteiligungskapitalfinanzierung aber
ein starkeres Beschaftigungswachstum zu verzeichnen als ihre Vergleichsgrup-
pe. Die starkere Verbreitung von Finanzierungsschwierigkeiten und der Revisi-
on von Innovationsplanen deutet darauf hin, dass die kleine Gruppe der Beteili-
gungskapitalnutzer gerne in starkerem Male investiert hatte und gewachsen
ware, es ihnen aufgrund von Finanzierungsrestriktionen aber nicht mdglich
war. Abgeschwacht I&sst sich dieses auch fiir die kleine Gruppe der potenziel-
len Beteiligungskapitalnutzer identifizieren. So kann es sein, dass die Nutzer
(und auch die potenziellen Nutzer, wenn auch in geringerem MaRe) von Betei-
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ligungskapital angebotsseitig restringiert sind und dies zu einer Beschrénkung
ihres Wachstums fiihrt. Dies betrdfe aber nur etwas 2,5 % der jungen Unter-
nehmen.

Eine besondere Form der Beteiligungsfinanzierung stellt die Investition durch
Venture Capital (VC)-Fonds dar. Allerdings sind die Aktivitaten solcher Fonds
in der Fruhphase von Unternehmen sehr tberschaubar. Der aktivste Akteur im
Frihphasensegment in Deutschland ist der Hightech-Grinderfonds.

Fur die Entscheidung tber ein eventuelles Engagement in der Seed Phase einer
Grindung stehen einem VVC-Fonds keine direkten Informationen Uber die Un-
ternehmensentwicklung zur Verfugung und auch hinsichtlich des Weitblicks,
des Realitatsbezugs oder der Kompetenz des Fihrungspersonals des jungen
Unternehmens gibt es keine Erfahrungswerte. So halten sich die Fondsmanager
an bestimmte Indikatoren, auf deren Basis sie ihre Investitionsentscheidung
fallen. Neben der Einschatzung des Marktvolumens, dass mit den Aktivitaten
des neuen Unternehmens angesprochen werden kann, ist das Humankapital des
Grinders der wichtigste Faktor fur die Entscheidung Uber ein Engagement des
Fonds. Hierbei kommt dem informellen Humankapital wie der ,,Unternehmer-
personlichkeit* des Griinders oder seiner Berufserfahrung erheblich mehr Be-
deutung zu als den formalen Merkmalen wie Vorliegen eines Hochschulab-
schlusses. Investitions- oder Innovationsaktivitaten des Unternehmens sind von
mittlerer Bedeutung. Fur die Entscheidung Uber ein Friihphasenengagement
besonders wichtig ist der Neuheitsgrad des Produktes oder der Dienstleistung
des jungen Unternehmens, insbesondere das VVorhandensein von Patenten oder
anderen Schutzrechten. Hier spiegelt sich wieder, dass die Entscheidungstrager
in den Fonds auf Informationen angewiesen sind, die als Substitute fur die feh-
lenden Entwicklungsinformationen des Unternehmens dienen kénnen.

Diesen Kriterien folgend kann es nicht Uberraschen, dass die wichtigsten Ab-
lehnungsgrinde von VC-Fonds fir Finanzierungsanfragen in der Frihphase
von Unternehmen darin liegen, dass sie einen nennenswerten Wettbewerbsvor-
teil nicht erkennen kénnen oder ihn als nicht nachhaltig einschétzen oder die
gesamte Finanzierungsplanung fur unrealistisch halten. Ein weiterer wichtiger
Ablehnungsgrund liegt darin, dass die formulierte Geschaftsidee nicht in das
inhaltliche Portfolio der angefragten Beteiligungskapitalgesellschaft passt
(Grunder wéhlen offensichtlich nicht immer den fur ihren angestrebten Ge-
schaftsbereich passenden VC-Fonds).
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Selten kommt es vor, dass Anfragen abgelehnt werden, weil der Kapitalbedarf
der anfragenden Unternehmen zu gering ist. Eher im Gegenteil. Beteiligungs-
kapitalgesellschaften lehnen Anfragen ab, weil der Kapitalbedarf der anfragen-
den Unternehmen ber ihrer Hochstinvestitionssumme liegt.

7.1.4 SchlieBungen

Die ersten finf Jahre ihres Bestehens tberleben Griindungen aus dem Verarbei-
tenden Gewerbe zu deutlich hoheren Anteilen als Grindungen des Dienstleis-
tungssektors. Jungunternehmen aus den innovativen Branchen — FUE-intensive
Bereiche des Verarbeitenden Gewerbes sowie technologieorientierte und wis-
sensintensive Branchen des Dienstleistungssektors — haben jeweils deutlich
hohere Uberlebenschancen als die Griindungen in den jeweils anderen Bran-
chen der Sektoren. Werden sie geschlossen, dann hatten die jungen Unterneh-
men in den innovativen Branchen eine im Schnitt l&ngere Lebenszeit als die der
Nicht-Hightech-Branchen.

Determinanten des Uberlebens

Die Analyse der Uberlebensdeterminanten (und damit auch der Determinanten
der Schliefung) von Unternehmen in den ersten Jahren ihres Bestehens gibt
Hinweise auf mdgliche Wirkungen der ,,Startbedingungen® zum Griindungs-
zeitpunkt auf das Uberleben junger Unternehmen.

Es zeigt sich, dass Unternehmen von Griindern, deren Motiv es ist, selbstbe-
stimmt arbeiten zu koénnen, eine langere Lebensdauer aufweisen als andere.
Solche Unternehmen sind haufig auf ein langfristig zwar selbsttragendes aber
klein dimensioniertes Geschéaftsmodell ausgerichtet. Eine risikoreiche Wachs-
tumsstrategie steht bei ihnen nicht im Vordergrund. Dies unterscheidet diese
Grlndungen von jenen, mit denen eine konkrete Geschaftsidee umgesetzt wer-
den soll. Es ist anzunehmen, dass solche Unternehmen eher eine vergleichswei-
se risikoreichere Strategie wahlen um ihre Idee am Markt zu platzieren. Wird
dann erkannt, dass eine Etablierung nicht gelingt, wird die Geschéftstatigkeit
eingestellt.

Eine langjahrige Branchenerfahrung im Griindungsteam erhoht deutlich die
Uberlebenswahrscheinlichkeit in den ersten Lebensjahren des Unternehmens.
Grunder die eine groRRe Branchenerfahrung gesammelt haben kénnen zum einen
ihre Produkte besser auf dem Markt platzieren und konnten ein Netzwerk zu
potenziellen Kunden aufbauen. lhre Erfahrungen helfen ihnen bei der realisti-
schen Einschétzung der unternehmerischen Mdoglichkeiten auf ,,ihrem* Markt.
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Befinden sich im Grundungsteam Personen mit negativer unternehmerischer
Erfahrung, sie haben ein Unternehmen mit oder ohne Insolvenzverfahren liqui-
diert, dann sinkt die Uberlebenswahrscheinlichkeit der jungen Unternehmen.
Diesem Effekt konnen sich verstarkende Ursachen zugrunde liegen. Zum einen
konnen insbesondere die Personen erneut eine selbstdndige Tatigkeit aufge-
nommen haben, die ansonsten keine weiteren Alternativen haben. Des Weiteren
muss ein Grof3teil der von einer Unternehmensinsolvenz betroffenen Griinder
auch eine Privatinsolvenz durchleben. Aufgrund dessen und wegen eventueller
Verluste eines vorherigen Marktaustritts aus wirtschaftlichen Griinden, haben
Unternehmen solcher Grunder c.p. groRere Schwierigkeiten ausreichend mate-
rielle und finanzielle Ressourcen in das Unternehmen einzubringen als andere.

Grindungen in der Rechtsform einer Kapitalgesellschaft weisen geringere
Uberlebenschancen auf als anderes. Dies liegt auch daran, dass solche Unter-
nehmen der Insolvenzordnung unterliegen. Geschéftsfiihrer von Kapitalgesell-
schaften missen zum einen bei drohender Zahlungsunféhigkeit einen Insol-
venzantrag stellen, zum anderen sind auch Glaubiger antragsberechtigt. Die
Wahrscheinlichkeit des Marktaustritts durch Insolvenz steigt somit an. Nicht
antragspflichtige Unternehmen bspw. Einzelunternehmen kdnnen den Markt-
austritt bei Schwierigkeiten deutlich langer hinauszégern.

Als Charakteristika des Umfeldes der Unternehmen wird zwischen innovativen
und nicht-innovativen Branchen, sowie zwischen Grindungen im verarbeiten-
den Gewerbe und denen im Dienstleistungsbereich unterschieden. Unterneh-
men im Hightech-Sektor hingegen tberleben eher als andere Unternehmen. Fr
Grundungen im verarbeitenden Gewerbe (Industrie) gilt das ebenfalls. Zum
einen sind Geschaftsmodelle im Hightech-Sektor anspruchsvoller als im Low-
tech-Sektor und machen Drehtlireffekte wie sie im Handel oder bei konsumna-
hen Dienstleistungen beobachtet werden unwahrscheinlicher. Zum anderen
haben die Unternehmen der Spitzentechnik und der hochwertigen Technik wie
auch viele technologieorientierte Dienstleister groReren Investitionsbedarf, der
sich Ober einen langeren Zeitraum erstreckt. So ist im Geschaftsplan bereits
berticksichtigt, dass die Finanzmittel fiir die Entwicklung eines Produktes auch
flr einen langeren Zeitraum reichen mussen. Entscheidet sich eine Person oder
ein Team zur Grundung eines Unternehmens im Hightech-Sektor, ist es auch
wahrscheinlicher, dass dieses Unternehmen langer als andere Unternehmen im
Lowtech-Sektor aktiv ist. Der Test der Uberlebenstauglichkeit kommt fiir diese
Unternehmen somit erst zu einem spéteren Zeitpunkt.
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Schlielungsursachen

Im Grundsatz lassen sich hinsichtlich der Bedeutung verschiedener Ursachen
fur die Schliefung von jungen Unternehmen in den ersten finf Jahren ihrer
Existenz keine gravierenden Unterschiede zwischen den einzelnen Branchen-
gruppen identifizieren. Fur alle betrachteten Wirtschaftszweiggruppen ist in
Finanzierungsproblemen die mit Abstand wichtigste Ursache fur Schlieungen
junger Unternehmen zu sehen, gefolgt von strategischen Fehlentscheidungen
der Geschaftsfiihrung. Weniger wichtig als SchlieBungsursache sind Defizite
bei der Unternehmensfiihrung und externe Ursachen.

Von Finanzierungsproblemen, die dann in letzter Konsequenz zur Schlielung
fuhren, sind Grindungen in innovativen Branchen relativ weniger betroffen.
Bei ihnen treten allerdings etwas uUberdurchschnittlich haufig strategische Feh-
ler der Geschéaftsfuihrung auf. Hierfur sind hdufig mangelhafte Marktkenntnisse,
aber auch eine Fehleinschatzung realistischer Planungshorizonte verantwort-
lich. Gerade FuE-intensive Griindungen haben einen eher langen Zeitraum bis
zur Marktreife und damit bis zum Erzielen von nennenswerten Umsétzen zu
uberwinden. Auch von Defiziten in der Unternehmensfiihrung als SchlieBungs-
ursache sind die Grindungen aus innovativen Branchen leicht {berdurch-
schnittlich betroffen. So sind es hier mangelnde organisatorische Fahigkeiten
aber auch mangelnde Kenntnisse in der Personalfiihrung, die fir diese Unter-
nehmen besonders negativ zu Buche schlagen. Die wichtigsten externen Ursa-
chen, die zu SchlieBungen flihren sind in unvorhergesehenen Forderungsausfal-
len oder unerwarteten Marktschocks zu sehen. Fur diesen Ursachenkomplex
sind leicht unterdurchschnittliche Anteile in der Betroffenheit von Unterneh-
men aus den innovativen Branchen zu verzeichnen.

7.1.5 Junge Unternehmen als Anbieter

In den abschlieRenden Analyseteil der Studie wurde die Situation junger Unter-
nehmen als Anbieter von Produkten und Dienstleistungen fiir gewerbliche
Nachfrager und die 6ffentliche Hand betrachtet. Unternehmen aus Wachstums-
branchen, die im Mittelpunkt dieses Projekts stehen, verkaufen ihre Produkte
und Dienstleistungen meistens an andere Unternehmen oder staatliche Instituti-
onen (kommunale Behorden, Landes- und Bundesbehdrden, Universitaten,
offentliche Forschungseinrichtungen). 90% der Hightech-Griindungen in
Deutschland haben nicht Privatpersonen, sondern Unternehmen oder staatliche
Institutionen als Kunden (Niefert et al. 2006).
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Alle Vertreter von Unternehmen und der 6ffentlichen Hand, die an der den
Analysen zugrunde liegenden Fokusgruppendiskussion teilnahmen, hatten Er-
fahrungen mit jungen Unternehmen als Lieferanten. Tendenziell scheint der
Umfang der Zusammenarbeit mit jungen Unternehmen bei 6ffentlichen Institu-
tionen geringer zu sein als bei privatwirtschaftlichen Unternehmen. Sowohl die
potenziellen Nachfrager im 6ffentlichen Sektor als auch die in der Privatwirt-
schaft vergeben vornehmlich Auftrége an junge Unternehmen aus dem Dienst-
leistungssektor, vornehmlich aus dem Bereich der wissens- und technologiein-
tensiven Dienstleistungen. Neue Anbieter von nicht-wissensintensiven Dienst-
leistungen wurden allerdings selten als Lieferanten genannt.

Der Innovationsgrad des Produkts scheint insbesondere fiir junge Unternehmen
des verarbeitenden Gewerbes von entscheidender Bedeutung zu sein. Junge
Unternehmen aus dem Verarbeitenden Gewerbe wurden nur als Lieferanten
genannt, wenn von ihnen ein technisch hochwertiges Produkt, zumeist mit Ni-
schencharakter erworben wurde. Daraus resultiert auch, dass in der Forschung,
wo Apparaturen und Gerate auf dem neuesten technischen Stand sein mussen,
junge Unternehmen eher zum Zuge kommen als in Bereichen, wo vorwiegend
»Standardprodukte* gekauft werden.

Die Notwendigkeit zur offentlichen Ausschreibung von Auftrdgen durch die
offentliche Hand wurde von den Diskussionsteilnehmern sowohl als Hirde als
auch als Chance gesehen. Auf der einen Seite wurde hervorgehoben, dass eine
oOffentliche Ausschreibung mit Kosten verbunden ist, die fiir ein kleines, meist
noch ressourcenbeschranktes Unternehmen von substanzieller Hohe sein kon-
nen. Auf der anderen Seite kann bei einer 6ffentlichen Ausschreibung jedes
Unternehmen teilnehmen, sodass auch junge Unternehmen eine Chance erhal-
ten, da es auf die Qualitat des Angebots ankommt.

Bei grofien etablierten Unternehmen sind aufgrund der sehr hohen Zahl an
Vergaben standardisierte Ausschreibungsprozesse erforderlich, die durchaus
den Ausschreibungsverfahren im 6ffentlichen Sektor &hneln. Ein Teilnehmer
beschrieb den Prozess in seinem Unternehmen so, dass ein potenzieller neuer
Lieferant ihn Uberzeugen musse, dass das angebotene Produkt fur sein, sprich
das nachfragende Unternehmen, einen Mehrwert hat im Vergleich zu den Pro-
dukten, die das Unternehmen von anderen Lieferanten bereits bezieht.

Die offentliche Vergabeordnung wurde von den Représentanten offentlicher
Institutionen in der Fokusgruppe einheitlich beurteilt: Die Vergabeordnung sei
gut und hinreichend flexibel, um jungen Unternehmen genigend Chancen zu
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eroffnen, bei der Auftragsvergabe durch 6ffentliche Institutionen berticksichtigt
zu werden. Anderungen an der Vergabeordnung seien nicht erforderlich und
nach Einschatzung der Diskussionsteilnehmer vermutlich eher schadlich fir
junge Unternehmen. Problematisch wird jedoch gesehen, wie die Vergabeord-
nung in der Praxis in Form von Verwaltungsvorschriften oder institutionsinter-
nen Beschaffungsordnungen manchmal umgesetzt wird. In der praktischen
Umsetzung der Vergabeordnung erkennen die Diskussionsteilnehmer dariber
hinaus zwei negative Tendenzen. Eine negative Entwicklung seien Uberlegun-
gen, auch bei kleinvolumigen Beschaffungen Schadensersatzanspriiche fir den
Bieter einzufiihren. Dies bedeutet fiir den Offentlichen Eink&ufer zusatzlichen
blrokratischen Aufwand, weil er bestrebt ist, durch eine lickenlose Dokumen-
tation des Vergabeverfahrens auf moégliche rechtlichen Auseinandersetzungen
(Verfahren vor der Vergabekammer) vorbereitet zu sein. Die zweite negative
Entwicklung stelle die Tendenz zur Zentralisierung der Beschaffung dar, wie
sie sowohl auf Landes- als auch auf Bundesebene (,,Kaufhaus des Bundes*) zu
beobachten sei.

Von den Vertretern privatwirtschaftlicher Unternehmen betonten zwei Diskus-
sionsteilnehmer, dass es in ihrem Unternehmen aufgrund der geringen GroRe
keine formale Beschaffungsordnung gebe. Als gréRtes Hemmnis fiir junge Un-
ternehmen, in einem etablierten privatwirtschaftlichen Unternehmen FuB zu
fassen, wurde ein oft zu beobachtendes ,,Schubladendenken* hervorgehoben:
Die Entscheidungstrager sowohl im eigenen als auch in anderen privatwirt-
schaftlichen Unternehmen neigten dazu, bei einer Beschaffung auf altbekannte
Lieferanten zu setzen, sodass junge Unternehmen zu selten eine Chance beké-
men

7.2 Gesamtbewertungen/Handlungsfelder von Relevanz

Eine Gesamtbetrachtung der in dieser Studie erarbeiteten Ergebnisse zu den
einzelnen Themenfeldern deutet im Wesentlichen auf drei Bereiche hin, in de-
nen sich Hirden fir eine Unternehmensgriindung und fur die Entwicklung jun-
ger Unternehmen identifizieren lassen. Zum einen ist die Neigung der deut-
schen Gesellschaft zur Selbststandigkeit, die Risikopraferenz sich auf unsichere
Grindungsprojekte einzulassen sowie die F&higkeiten und Kompetenzen fur
ein Grundungsprojekt, die sich die Menschen selbst zuschreiben zu nennen.
Dieser Bereich wird hier unter dem Begriff ,,Selbststandigkeitskultur sub-
summiert. Zum anderen sind die Qualifikationen der Menschen von grol3er
Relevanz fur ihre Griindungsentscheidung und fiir die Entwicklungspfade even-
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tuell von ihnen gefuihrter Unternehmen. Hierbei sind nicht nur formale Qualifi-
kationen von grof3er Bedeutung, sondern insbesondere auch informelle Fahig-
keiten wie Erfahrungswissen hinsichtlich Markte, Technologien und mdéglichen
Partnern oder auch die Fahigkeiten Personal effizient und motivierend zu fiih-
ren. Dieses Themenfeld wird unter dem Begriff ,,Humankapital* zusammenge-
fasst. Zum dritten zieht sich durch alle hier behandelten Themenfelder die hohe
Relevanz des Themenkomplexes ,,Finanzierung* fur die Entstehung und Ent-
wicklung junger Unternehmen.

7.2.1 Selbststandigkeitskultur

Im (ansonsten fiir Deutschland (iberaus gunstigen) internationalen Vergleich
hinsichtlich der Rahmenbedingungen flr Griindungen lassen sich aus Sicht der
im Rahmen der GEM-Studie befragten Experten fiir Deutschland zwei Defizit-
bereiche benennen. Der eine umfasst den Bereich der gesellschaftlichen Wer-
tung der Selbststandigkeit (und damit vielleicht auch das Renommee, das uber
eine Grindung erworben werden kann), der andere betrifft die mangelnde
Wertschétzung neuer Produkte und Dienstleistungen durch die deutschen Kon-
sumenten (im Gegensatz zur hohen Wertschatzung eben solcher Innovationen
durch die nachfragenden Unternehmen in Deutschland) und damit die Schwie-
rigkeiten von ,,Neulingen®, sich mit echten Neuerungen auf dem deutschen
Markt zu behaupten®. Die Analysen haben gezeigt, dass ein sehr hoher Anteil
von Personen mit revidierten Grundungsplanen in Deutschland Bedenken we-
gen zu hohen finanziellen Risikos hegt oder Angst vor einem eventuellen sozia-
len Abstieg im Falle des Scheiterns des Grundungsvorhabens hat. Diese Be-
firchtungen und Abstiegsangste zeigen sich auch im internationalen Vergleich
in Deutschland tberdurchschnittlich ausgepragt und halten gréRere Anteile der
Bevolkerung davon ab, sich auf Griindungsaktivitaten einzulassen.

Die Tatsache, dass Deutschland trotz der im internationalen Vergleich sehr
guten Rahmenbedingungen fur Griindungen eher unterdurchschnittliche Griin-
dungsaktivitaten aufweist, deutet auf eine Grundungszurlckhaltung hin, die
nicht aus den harten Fakten erklart werden kann. Eine Ursache fir diese Zu-
rickhaltung in Sachen Selbststandigkeit kann in den nach Expertensicht unzu-
reichenden Griindungsfahigkeiten (oder unternehmerischen Fahigkeiten) der

% Die Hinweise auf besondere Probleme bei der Kundenakquise von Griindungen mit
Marktneuheiten (Abschnitt 2.1.3) sowie die Tatsache, dass das Angebot von regionalen
Marktneuheiten c.p. zu einem erhéhten Marktaustrittsrisiko fiihrt, stiitzen diese Sicht.
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deutschen Bevdlkerung gesehen werden. Ein wichtiger Ansatzpunkt, um hier
zu Verbesserungen zu kommen liegt in der konsequenten Verbesserung der
schulischen Selbststandigkeitsausbildung, die — anders als die im Rahmen der
universitaren Ausbildung — noch nicht zum allgemeinen Unterrichtskanon
zahlt. Hierdurch liel3en sich die Griindungsféhigkeiten auf langere Sicht verbes-
sern und wahrscheinlich auch nachhaltige Effekte auf die Griindungsmotivation
in der Bevolkerung erzielen. Allerdings wére dies ein langer Weg, der viele
voneinander unabh&ngige Entscheidungen in diese Richtung erfordert —mit
ungewissen Erfolgsaussichten.

7.2.2 Humankapital

Fur viele in dieser Studie diskutierte Aspekte (Grindungsentscheidung, Wachs-
tum, Uberleben) hat sich gezeigt, dass der Qualifikation, dem formalen und
nicht formalen Humankapital der potenziellen Griinder, der Geschéftsfuhrer
oder Unternehmer eine hohe Bedeutung zukommt.

Hinsichtlich des formalen Humankapitals kann festgestellt werden, dass fur das
Entstehen von neuen Unternehmen in den innovativen Bereichen und auch fir
eine gedeihliche Entwicklung derselben den naturwissenschaftlich-technischen
Qualifikationen eine besondere Bedeutung zukommt. Da gerade akademische
Qualifikationen dieser Richtungen gegenwartig (und auch zukiinftig) als relativ
knapp anzusehen sind, besteht eine besondere Verwendungskonkurrenz fur sie.
Die Gehélter fir die naturwissenschaftlich-technischen Qualifikationen werden
weiter steigen und die von Unternehmen fir sie gebotenen Arbeitsbedingungen
werden sich weiter verbessern. Das hat zur Folge, dass die Opportunitatskosten
einer Grindung fur Personen mit einer naturwissenschaftlich-technischen Aus-
bildung deutlich steigen werden. Auch der Eintritt in ein abhéngiges Beschafti-
gungsverhaltnis bei einem jungen Start-up-Unternehmen wird flr diese Quali-
fikationen relativ betrachtet immer unattraktiver, da die jungen Unternehmen in
der Anfangsphase hdufig umsatz- und gewinnlose Zeiten zu tberbriicken haben
und nicht in der Lage sind bei den Gehéltern mit etablierten oder grof3en Unter-
nehmen mit zu bieten. Unter diesem Gesichtspunkt ist es besonders problema-
tisch, dass die Absolventenanteile der Hochschulen fur den gesamten MINT-
Bereich seit Jahren nur bei etwas tber 30 Prozent liegen und auch bei den ge-
genwaértigen Studienanfangern nur Anteile von rund 35 Prozent ergeben. Es ist
leider nicht gelungen groi3ere Anteile der Studierenden fir ein solches Studium
zu gewinnen. Hierin liegt — nach wie vor — ein wichtiges Feld auch fir die
Grindungspolitik.

178



Bewertung der Befunde und maégliche Handlungsfelder

Die Untersuchungen haben gezeigt, dass auch dem nicht formalen Humankapi-
tal eine grolle Relevanz zukommt. Gerade die Berufserfahrung, die Erfahrung
in Leitungsfunktionen, die Kompetenz in der relevanten Technologie oder die
Kenntnis der relevanten Markte und ihrer Akteure sowie die Einbindung in
wichtige Netzwerke stellen wichtige Faktoren fiir das Wachstum oder die Uber-
lebenswahrscheinlichkeit von jungen Unternehmen dar. Gleiches gilt fir die
Erfahrungen mit erfolgreicher oder nicht erfolgreicher Selbststandigkeit. F&-
higkeiten dieser Art muissen durch entsprechende Téatigkeiten im beruflichen
Werdegang der Personen erworben werden, dies bendtigt Zeit. Aus diesen
Griinden sollten die Grindungstatigkeit stimulierende Konzepte, die darauf
ausgelegt sind, zu einem moglichst frihen Zeitpunkt des Berufslebens (nach
dem Studium, nach der Ausbildung, sehr friih in einer Wissenschaftlerkarriere)
eine Grindung anzuregen oder zu unterstitzen noch einmal tberdacht werden.
Gerade viele der strategischen Fehler, die bei der Analyse von SchlielSungsur-
sachen als wichtige Faktoren fur den Marktaustritt identifiziert worden sind,
waéren unter Umstanden auf der Basis groRerer Erfahrungen und eines langeren
beruflichen Backgrounds nicht so getroffen worden.

7.2.3 Finanzierung

Die Befunde zeigen mehrfach, dass aus der Sicht von (potenziellen) Griindern
unzureichende Finanzmittel ein zentrales Hemmnis sind. Beispielsweise bre-
chen Griindungsplaner mit vergleichsweise geringen (eigenen) Finanzmitteln
hé&ufiger Griindungsprojekte ab als andere — insbesondere wenn es sich um in-
novative Vorhaben handelt. In jungen Unternehmen geht dariiber hinaus das
Auftreten von Finanzierungsschwierigkeiten sowohl einer hoheren Wahr-
scheinlichkeit Investitionen zu unterlassen, als auch einer erhthten Schlie-
Rungswahrscheinlichkeit einher. Im letzteren Zusammenhang spiegelt sich un-
ter andrem wieder, dass junge Unternehmen oft unter einer angespannten Li-
quiditatsdecke operieren und keinen Spielraum haben, temporére Liquiditats-
engpésse zu Uberstehen. Dies wiederum hat damit zu tun, dass viele junge Un-
ternehmen ihre Geschéftstatigkeit bereits unterkapitalisiert aufnehmen. Dies
gilt insbesondere fiir die Dienstleistungsbranchen und die Nicht-Hightech-
Branchen des verarbeitenden Gewerbes.

Es kann kein Zweifel dariiber bestehen, dass Finanzmittel knappe Faktoren
sind, dass diese nicht unbegrenzt zur Verfiigung stehen, und dass ein Allokati-
onsmechanismus, der die Verteilung der knappen Mittel nach 6konomischen
Kriterien effizient vollzoge, sehr winschenswert ist. Die Finanzierungsoptio-
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nen, die sich Grundern oder jungen Unternehmen bieten, sind allerdings stark
von der Hohe ihrer personlichen Mittel beeinflusst. Die finanziellen Moglich-
keiten, die sie selbst oder ihr unmittelbares Umfeld haben, bestimmen daher
auch ihre unternehmerischen Handlungsmaglichkeiten. Gerade die Mdglichkei-
ten einer herkdmmlichen Darlehensfinanzierung uber ein Kreditinstitut werden
von den von Ihnen aufzubringenden Sicherheiten mitbestimmt. Die sich aus der
Geschaftstatigkeit bietenden Chancen kdnnen dadurch bei der Kreditvergabe
durch Banken nur zum Teil Berucksichtigung finden.

Bei einer Beteiligungsfinanzierung sind die Chancen einer Geschaftsidee dage-
gen ein wichtiger Faktor bei der Finanzierungsentscheidung des Kapitalgebers;
sie ist allerdings nur flr sehr wenige junge Unternehmen eine Finanzierungsal-
ternative. Zum einen hat sich gezeigt, dass nur ein geringer Teil der Unterneh-
men aufgrund des gewahlten Geschaftsmodells tiberhaupt fiir eine solche Fi-
nanzierung in Betracht kommt. Zum anderen scheuen auch die meisten jungen
Unternehmen einen solchen Schritt, da er mit der Aufgabe von Kontrollmdg-
lichkeiten und Entscheidungskompetenzen flr das Unternehmen verbunden ist.
Da das unabhéngige und selbstbestimmte Arbeiten eine sehr verbreitete Moti-
vation fur die Griindung eines eignen Unternehmens ist, liegt es nahe, dass ein
Schritt zu einer relevanten Beteiligung Dritter in diesen Féllen ganz wesentli-
che Ziele der Griindung konterkarieren wirde.

Um der besonderen Situation von Griindungen und jungen Unternehmen ge-
recht zu werden, sollten bei der Finanzierungsentscheidung tber ein Grin-
dungsprojekt starker die 6konomischen Chancen des VVorhabens als die vorhan-
denen Finanzmittel der Griinder im Fokus stehen. Ein Finanzierungsinstrument
das auf eine solche Refokussierung abzielt, existiert bereits in Form von For-
derkrediten fur Griinder, die der kreditgebenden Hausbank eine Risikofreistel-
lung bieten. Hier rucken die vom Griinder individuell leistbaren Sicherheiten
aus dem Fokus der Kreditentscheidung. Perspektivisch ist jedoch die Entwick-
lung neuer Finanzierungsmodelle wiinschenswert.
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9.1 Anhang zu Kapitel 3

Tab. 9-1:

Wachstumsfaktoren alle Griindungen

abh. Variable Wachstumsrate

abs. Beschéftigungswachstum

fixed effects-
zeitvariante

fixed effects-

zeitinvariante

fixed effects- fixed effects-
zeitvariante zeitinvariante

Variablen Variablen Variablen Variablen
Anz. Bescha_ftlgte zu Be- 0209 0,967 .
ginn der Periode
(0,008) (0,028)
Altersdummies (Ref.kat.: Alter: 1 Jahr)
Alter: 2 Jahre 0,019 0,316 **
(0,040) (0,149)
Alter: 3 Jahre 0,114 ** 0,679 ***
(0,058) (0,214)
Alter: 4 Jahre 0,186 *** 0,689 ***
(0,072) (0,264)
Team 0,390 *** 2,515 ***
(0,063) (0,331)
Branchenerfahrung 0,006 * 0,032 *
(0,003) (0,017)
Hochqualifizierte 0,077 0,352
(0,059) (0,280)
Fuhrungserfahrung 0,175 *** 0,655 **
(0,060) (0,268)
Restarter 0,067 0,346
(0,057) (0,274)
fsrl_mdu_ng aus der Arbeits- 0130 ** 0640 ***
osigkeit
(0,051) (0,222)
Grindungsmotiv (Ref.kat.: Grindungsmotiv 1)
Griindungsmotiv 2 0,066 0,242
(0,059) (0,310)
Griindungsmotiv 3 -0,045 -0,261
(0,052) (0,226)
Innovator 0,146  *** 0,552 *
(0,049) (0,287)
Flnan_zw_,\rungs- -0,080 -0.154
schwierigkeiten
(0,057) (0,210)
Beteiligungskapital 0,188 1,275 ***
(0,131) (0,484)

Probleme bei der Umsetzung von Personalplanen

(Ref.kat.: Unternehmen, die wachsen wollen ohne Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen)

Unternehmen will nicht

-0,681  ***
wachsen
(0,043)
PP: Verschlechterung der 0127 **
Auftragslage
(0,059)
PP: zu hohe Personalkosten -0,186 ***
(0,063)
PP: unzureichende Finan- -0,1568 **
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zierung
(0,064) (0,237)
PP: org. Probleme 0,165 * -0,110
(0,091) (0,338)
PP: keine geeigneten Be- 0,101  *xx -0,430 **
werber
(0,057) (0,209)
P_P: burokratische Hinder- 0111 0,097
nisse
(0,082) (0,304)
mehr als 20 Konkurrenten
(HT VG) -0,173 -0,966
(0,262) (1,211)
mehr als 20 Konkurrenten ) . i .
(HT_DL) 0,172 0,758
(0,066) (0,312)
mehr als 20 Konkurrenten
(NTW) -0,033 0,143
(0,117) (0,575)
mehr als 20 Konkurrenten
(sDL) 0,158 1,044
(0,175) (1,032)
mehr als 20 Konkurrenten -
(Handel) -0,156 -0,698
(0,097) (0,405)
mehr als 20 Konkurrenten 0,045 -0.429
(Bau)
(0,127) (0,471)
Sektordummies ja ja
Konstante 1,278 ***  -0,390 falel 4,430 Ak 1,852 ***
(0,046) (0,094) (0,168) (0,424)
R within 0,458 0,516
szetween 0,011 0,000
R overal 0,030 0,089 0,005 0,104
Rzoverall, Model gesamt 0,045
Anz. Beob. 4511 3270 4511 3270

Anmerkung: Eine Beschreibung der Variablen findet sich in Tab. 9-7.
Quelle: KFW/ZEW Grundungspanel (Berechnungen des ZEW).
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Tab. 9-2:

Grindungen (Wachstumsrate)

Wachstumsfaktoren Vergleich Hightech/Nicht-Hightech-

abh. Variable: Wachstumsrate

Hightech

Nicht-Hightech

fixed effects -
zeitvariante

fixed effects -

zeitinvariante

fixed effects -
zeitvariante Vari-

fixed effects -
zeitinvariante

Variablen Variablen ablen Variablen
Anz. Beschaftigte zu
Beginn der Periode 0,219 0,203 =
(0,012) (0,010)
Altersdummies (Ref.kat.: Alter: 1 Jahr)
Alter: 2 Jahre 0,045 0,000
(0,056) (0,058)
Alter: 3 Jahre 0,191 ** 0,060
(0,081) (0,083)
Alter: 4 Jahre 0,279 *** 0,119
(0,099) (0,103)
Team 0,417 ** 0,370 ***
(0,085) (0,098)
Branchenerfahrung 0,007 * 0,006
(0,004) (0,005)
Hochqualifizierte -0,036 0,185 *
(0,064) (0,100)
Fihrungserfahrung 0,168 ** 0,181 **
(0,074) (0,092)
Restarter 0,088 0,041
(0,074) (0,087)
Grilindung aus der
Arbeitslosigkeit -0.078 0149
(0,078) (0,070)
Grindungsmotiv (Ref.kat.: Griindungsmotiv 1)
Griindungsmotiv 2 0,046 0,086
(0,078) (0,088)
Griindungsmotiv 3 -0,044 -0,051
(0,080) (0,070)
Innovator 0,193 *** 0,110
(0,058) (0,071)
Finanzierungs- -0,157* -0,019
schwierigkeiten
(0,086) (0,077)
Beteiligungskapital 0,182 0,141
(0,162) (0,216)

Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen
(Ref.kat.: Unternehmen, die wachsen wollen ohne Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen)

Unternehmen will
nicht wachsen

PP: Verschlechte-
rung der Auftragsla-
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(0,081) (0,086)
PP: zu hohe Perso- ) ) oo
nalkosten 0,107 0,238
(0,088) (0,090)
PP: unzureichende -0.094 0200 *x
Finanzierung ' '
(0,089) (0,094)
PP: org. Probleme -0,052 0,372 ***
(0,127) (0,132)
II;I:\:NI;(?bneer geeigneten 0156 * 0234
(0,080) (0,081)
PP: biirokratische
Hindernisse 0,052 0123
(0,110) (0,123)
mehr als 20 Konkur- 0200 0,008
renten
(0,068) (0,067)
Sektordummies ja
Konstante 1,234 **= -0,449  **= 1,314 **= -0,521  ***
(0,065) (0,090) (0,064) (0,107)
R yithin 0,477 0,453
szetween 0,014 0,010
Roverall 0,039 0,117 0,025
R overall, Model gesamt 0,057 0,039
Anz. Beob. 2065 1500 2446 1770

Anmerkung: Eine Beschreibung der Variablen findet sich in Tab. 9-7.

Quelle: KFW/ZEW Grindungspanel (Berechnungen des ZEW).
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Tab. 9-3: Wachstumsfaktoren Vergleich Hightech/Nicht-Hightech-
Griundungen (absolutes Beschaftigungswachstum)

abh. Variable: abs. Beschéaftigungswachstum

Hightech Nicht-Hightech
fixed effects - fixed effects - fixed effects - fixed effects -
zeitvariante zeitinvariante zeitvariante Vari-  zeitinvariante
Variablen Variablen ablen Variablen
Anz. Beschéftigte zu o i
Beginn der Periode 1,393 0,715
(0,032) (0,040)
Altersdummies (Ref.kat.: Alter: 1 Jahr)
Alter: 2 Jahre 0,475 *** 0,162
(0,150) (0,234)
Alter: 3 Jahre 0,959 *** 0,550 *
(0,219) (0,331)
Alter: 4 Jahre 1,042 *** 0,469
(0,268) (0,412)
Team 3,488 *** 1,988 ***
(0,552) (0,458)
Branchenerfahrung 0,047 * 0,028
(0,024) (0,021)
Hochqualifizierte -0,049 0,563
(0,381) (0,400)
Fuhrungserfahrung 0,876 * 0,431
(0,448) (0,347)
Restarter 0,249 0,391
(0,423) (0,367)
Grindung aus der o
Arbeitslosigkeit 0,415 0,614
(0,412) (0,258)
Grundungsmotiv (Ref.kat.: Griindungsmotiv 1)
Grlindungsmotiv 2 0,103 0,298
(0,497) (0,411)
Grlindungsmotiv 3 -0,645 -0,173
(0,398) (0,266)
Innovator 1,191  *** 0,185
(0,307) (0,416)
Finanzierungs- 0,026 -0,295
schwierigkeiten
(0,233) (0,308)
Beteiligungskapital 1,227 *** 1,367
(0,438) (0,868)

Probleme bei der Umsetzung von Personalpléanen
(Ref.kat.: Unternehmen, die wachsen wollen ohne Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen)
Unternehmen will e

- -0,896 -1,702  ***
nicht wachsen
(0,170) (0,243)
PP: Verschlechte-
rung der Auftragsla- -0,610 *** -0,602 *
ge
(0,219) (0,346)
PP: zu hohe Perso- 0,045 0,341

nalkosten
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(0,238) (0,361)
PP: ungurelchende 0,176 0659 *
Finanzierung
(0,241) (0,376)
PP: org. Probleme -0,420 0,202
(0,343) (0,531)
PP: keine geeigneten 0372 0558 *
Bewerber
(0,217) (0,325)
EP buro_kratlsche 0,004 0,059
indernisse
(0,298) (0,494)
mehr als 20 Konkur- 4211w 0,182
renten
(0,416) (0,306)
Sektordummies ja ja
Konstante 5,096 -2,720  *** 3,059  F** -1,988  ***
(0,175) (0,529) (0,256) (0,379)
R within 0,773 0,373
Rbetween 0,017 0,010
R overall 0,004 0,153 0,006 0,071
Rzoverall, Model gesamt 01021 0,032
Anz. Beob. 2065 1500 2446 1770

Anmerkung: Eine Beschreibung der Variablen findet sich in Tab. 9-7.
Quelle: KIW/ZEW Grindungspanel (Berechnungen des ZEW).
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Tab. 9-4: Wachstumsfaktoren Unternehmen, die wachsen wollen
abh. Variable Wachstumsrate abs. Beschaftigungswachstum
fixed effects - fixed effects - fixed effects - fixed effects -
zeitvariante zeitinvariante zeitvariante Vari-  zeitinvariante
Variablen Variablen ablen Variablen
Anz. Beschaftlgte zu 0213 0,085
Beginn der Periode
(0,009) (0,032)
Altersdummies (Ref.kat.: Alter: 1 Jahr)
Alter: 2 Jahre 0,040 0,462 ***
(0,051) (0,189)
Alter: 3 Jahre 0,176  *** 0,997 ***
(0,074) (0,272)
Alter: 4 Jahre 0,297 *** 1,128 ***
(0,093) (0,341)
Team 0,381 *** 2,646 ***
(0,073) (0,390)
Branchenerfahrung 0,008 * 0,042 *
(0,004) (0,022)
Hochqualifizierte 0,107 0,514
(0,074) (0,357)
Fihrungserfahrung 0,169 *** 0,616 *
(0,074) (0,330)
Restarter 0,082 0,408
(0,071) (0,341)
Griindung aus der - o
Avrbeitslosigkeit -0.120 0,651
(0,068) (0,292)
Grindungsmotiv (Ref.kat.: Grindungsmotiv 1)
Griindungsmotiv 2 0,063 0,249
(0,070) (0,373)
Griindungsmotiv 3 -0,057 -0,284
(0,068) (0,302)
Innovator 0,154  *** 0,558
(0,064) (0,382)
Flnan_zw_,\rungs- -0,099 -0.150
schwierigkeiten
(0,068) (0,252)
Beteiligungskapital 0,224 1,461 **
(0,154) (0,569)

Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen
(Ref.kat.: Unternehmen, die wachsen wollen ohne Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen)
Unternehmen will

- -0,576  *** -1,411 ***
nicht wachsen
(0,049) (0,181)
PP: Verschlechte-
rung der Auftragsla- -0,130 * -0,653  ***
ge
(0,066) (0,245)
PP: zu hohe Perso- 0186 *** -0.226
nalkosten
(0,071) (0,261)
PP: unzureichende 0156 ** 0,417

Finanzierung
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(0,072) (0,266)
PP: org. Probleme 0,163 -0,128
(0,103) (0,380)
PP: keine geeigneten 0,185 *** 0397 *
Bewerber
(0,064) (0,236)
PF_’: buro_kratlsche 0,110 0,089
Hindernisse
(0,093) (0,342)
mehr als 20 Konkur-
renten (HT_VG) 0,165 -1,054
(0,301) (1,356)
mehr als 20 Konkur- etk -
renten (HT_DL) -0.222 -0.948
(0,081) (0,391)
mehr als 20 Konkur-
renten (NTW) -0,006 0,288
(0,138) (0,681)
mehr als 20 Konkur-
renten (sDL) 0.277 1,505
(0,223) (1,328)
mehr als 20 Konkur- - -
renten (Handel) -0.220 -0.899
(0,116) (0,486)
mehr als 20 Konkur- 0,094 0631
renten (Bau)
(0,156) (0,577)
Sektordummies ja ja
Konstante 1,364 *** -0,478  *** 4,748 *** -2,329  ***
(0,056) (0,121) (0,205) (0,555)
R ithin 0,464 0,523
szetween 01009 07003
R2yverall 0,029 0,083 0,001 0,102
R%overall, Model qesamt 0,044 0,030
Anz. Beobh. 3373 2567 3373 2567

Anmerkung: Eine Beschreibung der Variablen findet sich in Tab. 9-7.
Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel (Berechnungen des ZEW).
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Tab. 9-5:
Spinoffs (Wachstumsrate)

Wachstumsfaktoren Vergleich Corporate Spinoffs/Nicht-

abh. Variable: Wachstumsrate

Nicht-Spinoffs

Corporate Spinoffs

fixed effects - fixed effects -
zeitvariante zeitinvariante

fixed effects - fixed effects -
zeitvariante Vari-  zeitinvariante

Variablen Variablen ablen Variablen
Anz_. Beschaftlgte zu 0213 *** 0211 **
Beginn der Periode
(0,009) (0,023)
Altersdummies (Ref.kat.: Alter: 1 Jahr)
Alter: 2 Jahre 0,048 -0,209
(0,038) (0,242)
Alter: 3 Jahre 0,099 * 0,282
(0,055) (0,361)
Alter: 4 Jahre 0,161 ** 0,553
(0,067) (0,468)
Team 0,393 *** 0,499
(0,064) (0,381)
Branchenerfahrung 0,003 0,028
(0,003) (0,025)
Hochqualifizierte 0,081 0,142
(0,052) (0,536)
Fuhrungserfahrung 0,211 *** -0,428
(0,055) (0,609)
Restarter 0,118 ** -0,565
(0,054) (0,527)
Grindung aus der .
Avrbeitslosigkeit 0112 -0.447
(0,047) (0,435)
Griindungsmotiv (Ref.kat.: Griindungsmotiv 1)
Griindungsmotiv 2 0,041 0,282
(0,058) (0,308)
Griindungsmotiv 3 -0,032 0,146
(0,053) (0,342)
Innovator 0,110 ** 0,456
(0,048) (0,382)
Finanzierungs- -0,039 -0,508
schwierigkeiten
(0,054) (0,350)
Beteiligungskapital 0,021 0,999
(0,127) (0,710)

Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen

(Ref.kat.: Unternehmen, die wachsen wollen ohne Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen)

Unternehmen will

*kk

nicht wachsen -0,600

(0,041)
PP: Verschlechte-
rung der Auftragsla- -0,125 **
ge

(0,056)
PP: zu hohe Perso- 0232

nalkosten
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(0,059) (0,381)
PP: un;urelchende 0166 **x -0.030
Finanzierung ' '
(0,061) (0,386)
PP: org. Probleme 0,166 * 0,065
(0,086) (0,590)
EZ\:Ni?bneer geeigneten 0220 0141
(0,055) (0,319)
PP: buro_kratlsche 0142 * -0.049
Hindernisse
(0,078) (0,494)
mehr als 20 Konkur-
renten (HT_VG) 0,044 -0.387
(0,257) (1,158)
mehr als 20 Konkur- ) . )
renten (HT_DL) 0,207 0,099
(0,071) (0,363)
mehr als 20 Konkur-
renten (NTW) -0,049 -0.716
(0,128) (0,539)
mehr als 20 Konkur-
renten (sDL) 0,052 1,361
(0,150) (1,094)
mehr als 20 Konkur-
renten (Handel) -0.165 -0.526
(0,107) (0,350)
mehr als 20 Konkur-
renten (Bau) -0,067 0.671
(0,133) (0,554)
Sektordummies ja ja
Konstante 1,279 *** -0,314  *** 1,471 *** -1,021*%*  **
(0,045) (0,101) (0,250) (0,486)
R ithin 0,466 0,488
R%petween 0,014 0,000
RzoveraII 0,032 0,094 0,023 0,127
Rzoverall, Model gesamt 01058 0,034
Anz. Beob. 4054 2928 381 288

Anmerkung: Eine Beschreibung der Variablen findet sich in Tab. 9-7.
Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel (Berechnungen des ZEW).
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Tab. 9-6:

Anhang

Wachstumsfaktoren Vergleich Corporate Spinoffs/Nicht-
Spinoffs (absolutes Beschaftigungswachstum)

abh. Variable: Wachstumsrate

Nicht-Spinoffs

Corporate Spinoffs

fixed effects -
zeitvariante

fixed effects -

zeitinvariante

fixed effects -

zeitvariante Vari-

fixed effects -
zeitinvariante

Variablen Variablen ablen Variablen
Anz_. Beschaftlgte zu 0063 *** 0999  *x*
Beginn der Periode
(0,035) (0,056)
Altersdummies (Ref.kat.: Alter: 1 Jahr)
Alter: 2 Jahre 0,317 ** 0,452
(0,158) (0,573)
Alter: 3 Jahre 0,581 *** 1,656 *
(0,224) (0,854)
Alter: 4 Jahre 0,581 ** 1,960 *
(0,276) (1,109)
Team 2,318 *** 4,703 ***
(0,323) (1,786)
Branchenerfahrung 0,019 0,161
(0,013) (0,136)
Hochqualifizierte 0,467 * -0,788
(0,249) (2,338)
Fuhrungserfahrung 0,782 *** -1,689
(0,241) (2,466)
Restarter 0,614 ** -2,770
(0,253) (2,168)
Grundung aus der o
Avrbeitslosigkeit -0.597 -1,098
(0,195) (1,883)
Grindungsmotiv (Ref.kat.: Griindungsmotiv 1)
Griindungsmotiv 2 0,148 1,438
(0,305) (1,496)
Griindungsmotiv 3 -0,179 0,198
(0,221) (1,485)
Innovator 0,417 1,965
(0,283) (1,739)
Finanzierungs- 0,063 -0,904
schwierigkeiten
(0,221) (0,830)
Beteiligungskapital 0,952 * 2,698
(0,522) (1,681)

Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen
(Ref .kat.: Unternehmen, die wachsen wollen ohne Probleme bei der Umsetzung von Personalplénen)

Unternehmen will
nicht wachsen

PP: Verschlechte-
rung der Auftragsla-

ge

PP: zu hohe Perso-
nalkosten

-1,457
(0,169)

-0,589

(0,232)
-0,377

**k*k

**

-1,344
(0,651)

-0,872

(0,797)
1,081

**
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(0,243) (0,904)
PI_D: ungurelchende 0334 1491
Finanzierung
(0,249) (0,915)
PP: org. Probleme -0,121 -0,011
(0,354) (1,399)
PP: keine geeigneten 0518 ** -0.109
Bewerber
(0,224) (0,755)
PI?: buro_kratlsche 0,191 -0553
Hindernisse
(0,322) (1,170)
mehr als 20 Konkur-
renten (HT_VG) 0,343 -2.821
(0,952) (6,769)
mehr als 20 Konkur- ) o )
renten (HT_DL) 0,994 0,187
(0,348) (1,357)
mehr als 20 Konkur-
renten (NTW) 0,107 -3,940
(0,610) (2,592)
mehr als 20 Konkur-
renten (sDL) 0.724 5,572
(0,958) (5,153)
mehr als 20 Konkur-
renten (Handel) 0,708 -3,426
(0,436) (2,137)
mehr als 20 Konkur- -0,497 1,562
renten (Bau)
(0,484) (2,108)
Sektordummies ja ja
Konstante 4,338 *** -1,510 *** 5,660 *** -5,263 ***
(0,185) (0,425) (0,591) (2,586)
R within 0,444 0,777
szetween 0,008 0,151
RZoverall 01012 0,104 0,006 0,191
R overall, Model gesamt 0,035 0,022
Anz. Beob. 4054 2928 4054 2928

Anmerkung: Eine Beschreibung der Variablen findet sich in Tab. 9-7.

Quelle: KFW/ZEW Griindungspanel (Berechnungen des ZEW).
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Tab. 9-7: Variablenbeschreibung

Bezeichnung in der Erklarung Messniveau
Regressionstabelle

Anz. Beschaftige zu metrisch

Beginn der Periode
Alter: 2 Jahre
Alter: 3 Jahre
Alter: 4 Jahre
Team

Branchenerfahrung

Hochqualifizierte

Fuhrungserfahrung

Restarter

Grlindung aus der
Arbeitslosigkeit

Griindungsmotiv 1
(Rek.kat.)
Griindungsmotiv 2

Griindungsmotiv 3

Innovator

Finanzierungs-
schwierigkeiten
Unternehmen will
nicht wachsen

PP: Verschlechterung
der Auftragslage

PP: zu hohe Person-
alkosten

PP: unzureichende

Unternehmen wurde im Team gegriin-
det

Branchenerfahrung des Griinders mit
der grofiten Branchenerfahrung zum
Zeitpunkt der Grindung

mind. 1 Mitglied des Managements hat
einen Fachhochschul- oder Universi-
tatsabschluss

mind. 1 Mitglied des Managements hat
in friherer abhangiger Beschaftigung
als Geschaftsfiihrer oder leitender
Angestellter gearbeitet

mind. 1 Griinder hat bereits ein ande-
res Unternehmen gegriindet
Beschéftigungssituation des Griinders
oder des Befragten unmittelbar vor der
Griindung war Arbeitslosigkeit
selbstbestimmt arbeiten

Umsetzung einer konkreten Geschéfts-
idee

keine geeignete abhangige Beschafti-
gungsmdglichkeit oder Ausweg aus
der Arbeitslosigkeit oder sonstiges
Unternehmen hat seit Griindung eine
Produkt-und/oder Prozess-innovation
umgesetzt

Unternehmen hat:

a) keine Verénderung im Personalbe-
stand, keine Abgange von Mitarbeitern
und keine Probleme bei der Umset-
zung von Personalplanen oder

b) einen sinkenden Personalbestand
und keine Probleme bei der Umset-
zung von Personalplénen
Unternehmen will wachsen, hat aber
Probleme bei der Umsetzung von
Personalplénen aufgrund der Ver-
schlechterung der Auftragslage
Unternehmen will wachsen, hat aber
Probleme bei der Umsetzung von
Personalplénen aufgrund zu hoher
Personalkosten

Unternehmen will wachsen, hat aber

kategorial (0/1)
kategorial (0/1)
kategorial (0/1)
kategorial (0/1)
metrisch (Jahre)
kategorial (0/1)
kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

Anhang
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Finanzierung

PP: org. Probleme

PP: keine geeigneten
Bewerber

PP: birokratische
Hindernisse

mehr als 20
Hauptkonkurrenten
(HT)

mehr als 20
Hauptkonkurrenten
(wDL)

mehr als 20
Hauptkonkurrenten
(NTW)

mehr als 20
Hauptkonkurrenten
(sbL)
Mutterunternehmen
existiert noch
Mutterunternehmen
hat Spinoff behindert
Anzahl Mitarbeiter
des Mutterunterneh-
mens zum Zeitpunkt
des Ausscheidens der
Grinder
Mutterunternehmen
ist/war an Spinoff
finanziell beteiligt
Mutterunternehmen
steht im Konkurrenz-
verhéltnis zum Spin-
off

Kunden vom Mutter-
unternehmen sind
zum Spinoff gewech-
selt

Es bestehen im Rah-
men der laufenden
Geschéftstatigkeit
Kontakte zum Mut-
terunternehmen

Probleme bei der Umsetzung von
Personalplanen aufgrund unzureichen-
der Finanzierung

Unternehmen will wachsen, hat aber
Probleme bei der Umsetzung von
Personalplanen aufgrund organisatori-
scher Probleme

Unternehmen will wachsen, hat aber
Probleme bei der Umsetzung von
Personalplanen weil es keine geeigne-
ten Bewerbe findet

Unternehmen will wachsen, hat aber
Probleme bei der Umsetzung von
Personalplanen aufgrund blrokrati-
scher Hindernisse

Vergleichsgruppe: Unternehmen mit
héchstens 20 Hauptkonkurrenten im
Hightech-Sektor

Vergleichsgruppe: Unternehmen mit
héchstens 20 Hauptkonkurrenten in
den wissensintensiven Dienstleistun-
gen

Vergleichsgruppe: Unternehmen mit
héchstens 20 Hauptkonkurrenten im
nicht-technologie intensiven verarbei-
tenden Gewerbe

Vergleichsgruppe: Unternehmen mit
héchstens 20 Hauptkonkurrenten
sonstigen Dienstleistungen

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)
kategorial (0/1)

metrisch

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)

kategorial (0/1)
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Abgrenzung des Hightech-Sektors im KfW/ZEW-

Grundungspanel (WZ 2008)

WZ08

Bezeichungn

a. Spitzen- und hochwertige Technik

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
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

28.12
28.13
28.14
28.15
28.23
28.24
28.29
28.30
28.41
28.49
28.92

28.93

Herstellung von Schadlingsbekdmpfungs-, Pflanzenschutz- und Desinfektionsmitteln
Herstellung von pharmazeutischen Grundstoffen

Herstellung von pharmazeutischen Spezialititen und sonstigen pharmazeutischen Er-
zeugnissen

Aufbereitung von Kernbrennstoffen

Herstellung von Waffen und Munition

Herstellung von elektronischen Bauelementen

Herstellung von Datenverarbeitungsgeraten und peripheren Geréten

Herstellung von Geréten und Einrichtungen des Telekommunikation

Herstellung von Geréten der Unterhaltungselektronik

Herstellung von Mess-, Kontroll-, Navigations- u. &. Instrumenten und Vorrichtungen
Herstellung von Bestrahlungs- und Elektrotherapiegeréten und elektromedizinischen
Geréaten

Luft- und Raumfahrzeugbau

Herstellung von militérischen Kampffahrzeugen

Herstellung von medizinischen und zahnmedizinischen Apparaten und Materialien
Herstellung von sonstigen anorganischen Grundstoffen und Chemikalien

Herstellung von sonstigen organischen Grundstoffen und Chemikalien

Herstellung von Kunststoffen in Primérformen

Herstellung von synthetischem Kautschuk in Primarformen

Herstellung von Seifen, Wasch-, Reinigungs- u. Poliermitteln

Herstellung von pyrotechnischen Erzeugnissen

Herstellung von etherischen Olen

Herstellung von sonstigen chemischen Erzeugnissen a.n.g.

Herstellung und Runderneuerung von Bereifungen

Herstellung von sonstigen Gummiwaren

Herstellung, Veredelung und Bearbeitung von sonstigem Glas einschl. technischen
Glaswaren

Herstellung von optischen und fotografischen Instrumenten und Geréten

Herstellung von Elektromotoren, Generatoren und Transformatoren

Herstellung von Elektrizitatsverteilungs- und -schalteinrichtungen

Herstellung von Batterien und Akkumulatoren

Herstellung von elektrischen Lampen und Leuchten

Herstellung von sonst. elektrischen Ausriistungen und Geréten a.n.g.

Herstellung von Verbrennungsmotoren und Turbinen (ohne Motoren fiir Luft- u. Stra-
Renfahrzeuge)

Herstellung von hydraulischen und pneumatischen Komponenten und Systemen
Herstellung von Pumpen und Kompressoren a.n.g.

Herstellung von Armaturen a.n.g.

Herstellung von Lagern, Getrieben, Zahnradern und Antriebselementen

Herstellung von Biromaschinen (ohne Datenverarbeitungsgerate und periphere Geréte)
Herstellung von handgefiihrten Werkzeugen mit Motorantrieb

Herstellung von sonstigen nicht wirtschaftszweigspezifischen Maschinen a.n.g.
Herstellung von land- und forstwirtschaftlichen Maschinen

Herstellung von Werkzeugmaschinen fir die Metallbearbeitung

Herstellung von sonstigen Werkzeugmaschinen

Herstellung von Bergwerks-, Bau- und Baustoffmaschinen

Herstellung von Maschinen fiir die Nahrungs- und Genussmittelerz. und die Tabakverar-
beitung
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28.94

28.95
28.96
28.99
29.10
29.31
29.32
30.20

Herstellung von Maschinen fiir die Textil- und Bekleidungsherstellung und die Leder-

verarbeitung

Herstellung von Maschinen fiir die Papiererzeugung und -verarbeitung

Herstellung von Maschinen fiir die Verarbeitung von Kunststoffen und Kautschuk
Herstellung von Maschinen fur sonstige bestimmte Wirtschaftszweige a.n.g.
Herstellung von Kraftwagen und Kraftwagenmotoren

Herstellung elektrischer und elektronischer Ausriistungsgegensténde fiir Kraftwagen
Herstellung von sonstigen Teilen und sonstigem Zubehdr flir Kraftwagen
Schienenfahrzeugbau

b. Technologieorientierte Dienstleistungen

61.1 Leitungsgebundene Telekommunikation
61.2 Drahtlose Telekommunikation
61.3 Satellitentelekommunikation
62 Erbringung von Dienstleistungen der Informationstechnologie
63.1 Datenverarbeitung, Hosting und damit verbundene Té&tigkeiten, Webportale
71.1 Architektur- und Ingenieurbiiros
71.2 Technische, physikalische und chemische Untersuchung
¢. Wissensintensive Dienstleistungen
69.1 Rechtsberatung
69.2 Wirtschaftsprufung und Steuerberatung, Buchfiihrung
70.2 Public-Relations- und Unternehmensberatung
Forschung und Entwicklung im Bereich Rechts-, Wirtschafts- und Sozialwissenschaften
72.2 - )
sowie Sprach-, Kultur- und Kunstwissenschaften
73.1 Werbung
73.2 Markt- und Meinungsforschung
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Tab. 9-9: Abgrenzung des Hightech-Sektors in der ZEW-
Unternehmensbefragung ,,Grindung-Wissenschaft* 2008
(WZ93)

WZ93 Bezeichnung

a. Spitzen- und hochwertige Technik

24 Chemische Industrie

29 Maschinenbau

30 Herstellung von Biromaschinen, Datenverarbeitungsgerdten und -einrichtungen
31 Herstellung von Geréten der Elektrizitatserzeugung, -verteilung u.a.

32 Rundfunk-, Fernseh- und Nachrichtentechnik und elektronischen Bauelementen
33 Medizin-, Mess-, Steuer- und Regelungstechnik, Optik

34 Herstellung von Kraftwagen und Kraftwagenteilen

35 Sonstiger Fahrzeugbau

223 Vervielféltigung von bespielten Ton-, Bild- und Datentragern

232 Mineraldlverarbeitung

233 Herstellung und Verarbeitung von Spalt- und Brutstoffen

363 Herstellung von Musikinstrumenten

364 Herstellung von Sportgeraten

372 Ruckgewinnung von nichtmetallischen Altmaterialien und Reststoffen

1588 Herstellung von homogenisierten und didtetischen Nahrungsmitteln

1753 Herstellung von Vliesstoff und Erzeugnissen daraus

2513 Herstellung von sonstigen Gummiwaren

2615 Herstellung, Veredlung und Bearbeitung von sonstigem Glas einschlief3lich technischen
Glaswaren

2623 Herstellung von Isolatoren und Isolierteilen aus Keramik

2624 Herstellung von keramischen Erzeugnissen fiir sonstige technische Zwecke
2682 Herstellung von Mineralerzeugnissen a.n.g.

2851 Oberflachenveredlung und Warmebehandlung

2852 Mechanik a.n.g.

2862 Herstellung von Werkzeugen

15892 |Herstellung von Nahrungsmitteln a.n.g. (ohne Getrénke)

20301 |Herstellung von Konstruktionsteilen, Fertigbauteilen und Ausbauelementen aus Holz
25241 |Herstellung von technischen Kunststoffteilen

26812 |Herstellung von Schleifkdrpern (ohne Diamantschleifkorper)

26813  |Herstellung von Diamantschleifkdrpern

26814 |Herstellung von Schleifmitteln auf Unterlage

27352 |Herstellung von Ferrolegierungen

28407 |Herstellung von pulvermetallurgischen Erzeugnissen

28743 |Herstellung von Federn

28752  |Herstellung von Panzerschrénken und Tresoranlagen

28753  |Herstellung von sonstigen Eisen-, Blech- und Metallwaren a.n.g.

36225 |Herstellung von Edelmetallerzeugnissen fur technische Zwecke

36633 |Herstellung von sonstigen chemischen Erzeugnissen a.n.g.

90004 |Kompostierungsanlagen

90006 |Sonstige Abfallbehandlungsanlagen

b. Technologieorientierte Dienstleistungen

72 Datenverarbeitung und Datenbanken

642 Fernmeldedienste

731 Forschung und Entwicklung im Bereich Natur-, Ingenieur-, Agrarwissenschaften und Medi-
zin

743 Technische, physikalische und chemische Untersuchung

2224 Satzherstellung und Reproduktion
7133 Vermietung von Bliromaschinen, Datenverarbeitungsgeraten und -einrichtungen
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WZ93 Bezeichnung

9211 Film- und Videoherstellung

45114 |AufschlieBung von Lagerstétten

45120 |Test- und Suchbohrung (Erdél- und Erdgasbohrung)

51146 |Handelsvermittlung von Biiromaschinen und Software

51477 |GrofRhandel mit feinmechanischen, Foto- und optischen Erzeugnissen
51641 |Grol3handel mit Buromaschinen und Software

52484 |Einzelhandel mit feinmechanischen, Foto- und optischen Erzeugnissen, Computern und
Software

74201 |Architekturbiros fiir Hochbau und flr Innenarchitektur

74202 | Architekturbiiros flir Orts-, Regional- und Landesplanung

74203 |Architekturbiiros flir Garten- und Landschaftsgestaltung

74204 |Ingenieurbiros firr bautechnische Gesamtplanung

74205 |Ingenieurbiros fur technische Fachplanung

74206 |Biros fur Industriedesign

74207 |Biros baufachlicher Gutachter

74209 |Vermessungsbiiros

74704  |Desinfektion und Schadlingsbekdmpfung

74812 |Fotografische Laboratorien

74841 |Ausstellungs-, Messe- und Warenmarkteinrichtungen

74844 | Ateliers fur Textil-, Schmuck-, Mébel- u.d. Design

90009 |Bodensanierung und Rekultivierung von geschadigten Flachen
91331 |Organisationen der Bildung, Wissenschaft, Forschung und Kultur
92202  |Herstellung von Horfunk- und Fernsehprogrammen

92324 |Tonstudios

92325 |Technische Hilfsdienste fir kulturelle und unterhaltende Leistungen
92522  |Denkmalschutz

¢. Wissensintensive Dienstleistungen

732 Forschung u. Entwicklung im Bereich Rechts-, Wirtschafts-, Sozial-, Sprach-, Kultur-,
Kunstwissensch.

744 Werbung

2214 |Verlag von bespielten Tontrégern

2215 Sonstiges Verlagsgewerbe

6713  |Sonstige mit dem Kreditwesen verbundene Tétigkeiten

7411 Rechtsberatung

7412 Wirtschaftspriifung und Steuerberatung

7413 Markt- und Meinungsforschung

7414 Unternehmens- und Public-Relations-Beratung

67203 |Sonstige mit dem Versicherungswesen verbundene Té&tigkeiten

74208 |Biiros fur technisch-wirtschaftliche Beratung

74832  |Ubersetzungsbiiros und Dolmetscher

74842 |Sachverstandige a.n.g.

74848  |Erbringung von sonstigen Dienstleistungen Uberwiegend fur Unternehmen a.n.g.
80422 |Berufliche Erwachsenenbildung

80424 |Unterricht a.n.g.

85144 |Sonstige selbstandige Tatigkeiten im Gesundheitswesen

92401 |Korrespondenz- und Nachrichtenbiros

92521  Museen und Kunstausstellungen
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9.2  Anhang zu Kapitel 6 (Fokusgruppe)

9.2.1 Die wissenschaftliche Methode ,,Fokusgruppe*

Die Analyse der Diskussionsverlaufe von Fokusgruppen (focus groups), die zu
bestimmten Gegenstdnden befragt werden, z&hlt zu den bewahrten Instrumen-
ten qualitativer Sozialforschung. In diesem Sinne werden Fokusgruppen defin-
iert als ,,a research technique that collects data through group interaction on a
topic determined by the researcher” (Morgan 1996, 130). Es geht also keines-
wegs nur um eine additive Betrachtung der einzelnen Diskussionsbeitrage; ge-
nauso wichtig sind die dynamischen, synergetischen Prozesse, die sich im Ver-
lauf der Gruppendiskussion entfalten.

Aus wahrnehmungspsychologischer Sicht sind Signale der Zustimmung oder
Distanzierung bei der Auswertung von Fokusgruppen von besonderem Interes-
se. Zu den gesicherten Befunden der psychologischen Forschung gehort der
Nachweis der so genannten Konsensus-Uberschatzung (consensus bias): Nicht
nur Laien, sondern auch Experten unterliegen einer starken Neigung, ihre eige-
nen Uberzeugungen firr verbreiteter zu halten als das tatsichlich zutrifft. Die
Beobachtung (auch) der nonverbalen Interaktionsprozesse in Fokusgruppen ist
in methodischer Hinsicht geboten, um Wahrnehmungsverzerrungen vorzubeu-
gen, die auf die Ergebnisse durchschlagen kdnnen.

9.2.2 Die Auswahl der Diskussionsteilnehmer

Von zentraler Bedeutung fur den Ertrag von Fokusgruppen sind die Homogeni-
tat, Qualitat und Kooperationsbereitschaft der Teilnehmer. Uber die ideale
Gruppengrofe herrscht in der Literatur keine Einigkeit. Manche Autoren emp-
fehlen kleine Gruppen mit maximal 10 Personen, andere halten Gruppenstarken
von 12-15 oder gar von mehr als 20 fur durchaus akzeptabel (vgl. z.B. Kitzin-
ger 1996; Howard et al. 1989). Die Fokusgruppe vom 22. Juni 2011 umfasste 6
Personen. Die durchschnittliche Diskussionszeit wird ublicherweise mit einer
bis zu zwei Stunden angesetzt. Im Projekt wurde die zeitliche Obergrenze (zwei
volle Zeitstunden) als angemessen erachtet, um das Potenzial der Teilnehmer
ausschopfen zu konnen.

Angestrebt wurde eine Mischung von Experten aus privatwirtschaftlichen Un-
ternehmen auf der einen Seite und 6ffentlichen Auftraggebern auf der anderen
Seite. Aus der Privatwirtschaft sollten Vertreter von gréfReren aber auch von
kleineren Unternehmen in der Fokusgruppe représentiert sein. Als zusétzliche
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Nebenbedingung sollten Einkaufsmanager aus wissenschaftlichen Einrichtun-
gen sowie aus mindestens einem etablierten Hightech-Unternehmen ihre Erfah-
rungen als potenzielle Nachfrager von Produkten und Dienstleistungen junger
Unternehmen beisteuern. Tab. 9-10 gibt einen Uberblick iiber die Teilnehmer
der Fokusgruppe.

Tab. 9-10: Teilnehmer der Fokusgruppe am 22. Juni 2011

1. Frank Christmann, Universitat Mannheim
. Achim lhrig, Ariva Hotel GmbH, Mannheim
. Arno Sander, Stadt Mannheim

2
3
4. Rudiger Treutler, Promarketing GmbH, Mannheim
5. Achim Wolk, SAP AG, Walldorf

6

. Rolf Zimmermann, Deutsches Krebsforschungszentrum (DKFZ), Heidel-
berg
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