Berufsoption
Selbstandigkeit:

Mit eigenen ldeen
die berufliche Zukunft
selbst gestalten

» Vorstellungsrunde

» Ausgangsituation

= Geschéaftsmodelle

» Businessplan

» Exist-Grundungskultur

» Grunderbiro
» FOrderprogramme

15.11.2016



Vorstellungsrunde

Name

Herkunft

aktuelle Situation
Motivation
Erwartungen

Vorstellung

Dr. Thomas Maier

1987-1992  Studium Forstwissenschaften Uni Freiburg
1992-1994  Referendariat Landesforstverwaltung Ba-Wu
1994-1999  Forschungsprojekt FVA Ba-Wu

1999-2003 Geschaéftsfihrer Wood-Packer GmbH

Seit 2003 Einzelunternehmen Wood-Packer, Thomas Maier
Abteilungsleitung Griinderbtiro (bis 30.09.2016)
Projektmanagement Griinderverbund CTO

2005 Promotion - Abschluss

15.11.2016
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WOOD/PACKER

Ausgangssituation




Wer kennt jemanden,
der gegriindet hat?

= Wer mochte selbst griinden?

A U

Wer hat bereits gegrindet?

15.11.2016
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A\ D e R selbstindig
Wl ¢ angestell : -~

Defizite?




Defizite bel Grindungen

» kaufmannische Defizite
(Preiskalkulation, Kostenrechnung ...)

» unzureichende Finanzierung

» Umsatz wird zu hoch eingeschatzt
» unklarer Kundennutzen

= Zielgruppe (Kunden)???

Quelle: DIHK Griinderreport 2016

40 %

37 %
36 %
35 %
30 %

Erfolgsfaktoren?

15.11.2016



Erfolgsfaktoren

Finanzierung

& hr Umield

L Markt / Kunde

i '.'I'dee T Produkt™

Person/Team

Wichtige Hilfen beim Start

Geschaftsmodell und Businessplan

Information und Weiterbildung

Beratung und Coaching

Forderprogramme

15.11.2016
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Geschaftsmodelle

Frage

Was ist eigentlich ein
Geschaftsmodell ?




15.11.2016

Definition Geschaftsmodell

Keine allgemein akzeptierte Definition.
Geschaftsmodell beschreibt:

- die Funktionsweise eines Unternehmens
wie es Gewinne erwirtschaftet.

- die SchlUsselfaktoren des Unternehmenserfolges
oder Misserfolges.

Definition nach Osterwalder

Ein Geschaftsmodell beschreibt das
Grundprinzip, wie eine Organisation
Werte schafft, vermittelt und erfasst.

A. Osterwalder




Entwicklung von Geschaftsmodellen

Zwei Vorgehensweisen:

» Business Model Navigator (St. Gallen)

= Business Model Design (Osterwalder)

St. Galler
Business Model
Navigator

15.11.2016
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St. Galler Business Model Navigator

Oliver Gassmann
Karolin Frankenberger
Michaela Csik

Geschaftsmodelle
entwickeln

55 innovative Konzepte mit dem
St. Galler Business Model Generator

St. Galler Business Model Navigator

... der Geschéaftsmodelle sind lediglich

Rekombinationen aus bekannten ldeen,
Konzepten oder Elementen. Sie basieren auf 55
bestehenden Mustern von Geschaftsmodellen

11



St. Galler Business Model Navigator

Grundelemente: Die vier ,, W*

Der Kunde Wer?

Das Nutzenversprechen Was?

Die Wertschopfungskette Wie?

Die Ertragsmechanik Wert?

St. Galler Business Model Navigator

Was bieten wir den
Kunden an?

Nutzen-
versprechen
Wie wird Wert Wie stellen wir die
erzielt? Leistung her?
Ertrags- Wert-

mechanik schopfungs-
kette

Wer sind unsere

Zielkunden?

Das magische Dreieck mit den vier Dimensionen eines Geschéaftsmodells

Quelle: Gassmann/Frankenberger/Csik (2013), S. 6

15.11.2016
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St. Galler Business Model Navigator

Nicht das Rad neu erfinden, sondern Orientierung an Mustern!
»Typische* Muster bzw. Beispiele fur Geschéaftsmodelle:

= Freemium:
Die Grundlage gibt's umsonst — alles Weitere kostet!
(Skype, Xing, Spotify)

= Razor & Blade (Kéder und Haken):
Preiswerter Einstieg — notwendige Einkaufe in der Zukunft!
(Nespresso, HP, Gilette)

= Subscription:
Abonnieren von Leistungen!
(Netflix, Jamba, Amazon)

St. Galler Business Model Navigator

Drei Grundstrategien zur Anwendung von Geschaftsmodell-Mustern:
/ﬁ Lock-in
Razor and Blade
Gillette ;
“'334] Direct Selling
A || Neste Nestié Nestie
Nespresso Special. T BabyMes
{1986) (2011} (2012)
I;i .2

—

Quelle: Gassmann/Frankenberger/Csik (2013), S. 21

15.11.2016
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St. Galler Business Model Navigator

55 Muster - Ausschnitt

Quelle: Gassmann/Frankenberger/Csik (2013)

Business Model
Canvas

I
griinden

15.11.2016
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campus

Model

SPIELVERANDERER UND
HERAUSFORDERER

Business

Generation

EIN HANDBUCH FUR VISIONARE,

Business Model Canvas

Business Model Canvas

Schlissel- Schlissel- Angebote / Kunden- Kunden-
Partner Aktivitaten Nutzen- Beziehungen Segmente
versprechen
Schlussel- Schlissel-
Ressourcen Kanale
Kostenstruktur

Erlosstréome

(Osterwalder et al. 2011)

I
griinden

15.11.2016
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Business Model Canvas

Schlissel- Schlissel- Angebote / Kunden- Kunden-
Partner Aktivitaten Nutzen- Beziehungen Segmente
versprechen
Fur wen schopfen wir Wert?
Wer sind unsere wichtigsten
Kunden?
Schlissel- Schliiss
Ressourcen Kanale
Kostenstruktur Erlésstrome

(Osterwalder et al. 2011)

I
griinden

Business Model Canvas

Schlissel-
Partner

Schlissel-
Aktivitaten

Schlissel
Ressourc

Kunden-
Beziehungen

Angebote /
Nutzen-

Welchen Wert vermitteln wir
dem Kunden? Welche
Probleme unseres Kunden
helfen wir zu l6sen? Welche
Kundenbediirfnisse erftillen

wir? sel-

Kunden-
Segmente

Kostenstruktur

Erlosstréome

(Osterwalder et al. 2011)

I
griinden

15.11.2016
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Business Model Canvas

Wie sind unsere Kanale
btegriert?

Schlissel- Schlissel- Angebote / Kunden- Kunden-
Partner Aktivitaten Nutzen- Beziehungen Segmente
versprechen
Schlissel- Schliissel-
Ressourcen Kanale
Uber welche Kanéle wollen
unsere Kundensegmente
erreicht werden?
Wie erreichen wir sie jetzt?
Kostenstruktur

(Osterwalder et al. 2011)

I
griinden

Business Model Canvas

Schlissel- Schlissel- Angebote / Kunden- Kunden-
Partner Aktivitaten Nutzen- Beziehungen Segmente
verspre,
Welche Art von Beziehung
erwartet jedes unserer
Kundensegmente von uns?
Schlissel-
Ressourcen
Kostenstruktur Erlésstrome

(Osterwalder et al. 2011)

I
griinden

15.11.2016
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Business Model Canvas

Kunden-
Segmente

FUr welche Werte sind unsere
Kunden wirklich zu bezahlen

Schlissel- Schlissel- Angebote / Kunden-
Partner Aktivitaten Nutzen- Beziehungen
versprechen
Schlissel- Schliissel-
Ressourcen Kanale
Kostenstruktur Erlésstrome

bereit? Wofiir bezahlen sie
jetzt? Wie bezahlen sie jetzt?

(Osterwalder et al. 2011)

I
griinden

Business Model Canvas

Schlissel-
Partner

Schlissel-
Aktivitaten

Schlussel-
Ressourcen

Angebote /
Nutzen-
versprechen

Unsere Kundenbeziehungen?)

Welche Schlisselressourcen
erfordern
unsere Wertangebote?

Unsere Distributionskanale?

Kunden-
Beziehungen

Schliissel-
Kanale

Kunden-
Segmente

Erlosstréome

(Osterwalder et al. 2011)

I
griinden

15.11.2016
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Business Model Canvas

Schlissel-
Partner

Schlissel-
Aktivitaten

Angebote /
Nutzen-

rechen

Welche Schliisselaktivitaten
erfordern

unsere Wertangebote?
Unsere Distributionskanéale?
Unsere Kundenbeziehungen?

Kunden-
Beziehungen

Schlussel-
Kanale

Kunden-
Segmente

Kostenstruktur

Erlosstréome

(Osterwalder et al. 2011)

I
griinden

Business Model Canvas

Schlissel- Schlissel-
Partner Aktivitaten
ﬁVer sind unsere \

Schlisselpartner? Wer sind

unsere Schlussellieferanten?

Welche Schliisselressourcen

beziehen wir von Partnern?

Welche Schluisselaktivitaten
\{lben Partner aus?

Angebote /
Nutzen-
versprechen

Kunden-
Beziehungen

Schliissel-
Kanale

Kunden-
Segmente

Kostenstruktur

Erlosstréome

(Osterwalder et al. 2011)

I
griinden

15.11.2016
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Business Model Canvas

Angebote /
Nutzen-
versprechen

Schlissel- Schlissel-

Partner Aktivitaten
Schlissel-
Ressourcen

Kostenstruktur

[Welches sind die wichtigsten
mit unserem Geschaftsmodell

verbundenen Kosten? Welche

\teuersten?

Schlusselressourcen sind am
teuersten? Welche
Schlusselaktivitaten sind am

Kunden-
Beziehungen

Schliissel-
Kanale

Kunden-
Segmente

sstrome

(Osterwalder et al. 2011)

Business Model Canvas - Technik

A

$

foo—

9!

EE {

fe @yl
j/l_ ‘1

2
3

/)

15.11.2016
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Business Model Canvas - Technik

I
griinden

Beispiel: Apple iPod /iTunes

Kooperationen Aktivititen Spitzenlei '] K beziehung Kundengrupp
Platten- Gerit Begeisterund
firmen entwerfen nahtloses M osens
Musik- hohe markt
Marketing Erlebnis Wechselhirdet
P
Hersteller Ressourcen Kanile
Marke Wiederverkaufer
Mitarbeiter eigene Laden
Gerit + Software
Wi y Webseite
partner TInhalte + Vertrige Musik-Bibliothek
Ausgaben Einnahmen
N hohe geringe
Marketing ; Einnahmen Einnahmen
i ¢ Mitarbeiter Hersre”“”ﬂ durch durch
Verkau Geridt Musik

I
griinden

15.11.2016
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Business Model Canvas

ng des Bestsellers Business Model Generation!

Entwickeln Sie Produkte und Services,
die Ihre Kunden wirklich wollen, mit

Value $ @
Proposition = i

esign A

ttttttttt comivpd 9
LY 0 3

Alexander Osterwalder, h __
Yvos Pigneur, 'S < s -
Greg Bornarda, i, | ] :'
Alan Smith F 4 » .' d O
Design: | = B:D e —
rish Papadakos S

“

Businessplan /
Geschaftsplan

15.11.2016
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Was ist ein Geschaftsplan?

Definition:

Ein Geschaftsplan beschreibt im Detail das
unternehmerische Gesamtkonzept fir ein
Geschaftsvorhaben.

Er erfasst genau das wirtschaftliche
Umfeld, die gesetzten Ziele und die
aufzuwenden Mittel.

Grundséatzliche Uberlegungen

Brauche ich Gberhaupt einen Plan?

Fur wen brauche ich Plan?

Was ist ein Geschaftsplan?

Wer soll ihn erstellen?

23



Brauche ich Gberhaupt einen
Geschaftsplan?

Haufige Einstellung von
Griunderinnen und Grunder:

Ich benotige und will kein Fremdkapital,
deshalb brauche ich keinen Geschaftsplan,
die Arbeit kann ich mir also sparen.

FUr wen brauche ich einen
Geschaftsplan?

» In erster Linie fur Sie selbst !
Abschatzung der wirtschaftlichen Tragfahigkeit
Risikominimierung, Vermeidung von Fehlern

= Erst dann fur Dritte.
Kapitalgeber — Banken, Investoren wie MBG,
HTGF oder Business Angels
Partner — Gesellschafter, Kooperationspartner
Lieferanten und sonstige

15.11.2016
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Was ist ein Geschaftsplan?

Definition:

Ein Geschaftsplan beschreibt im Detail das
unternehmerische Gesamtkonzept fir ein
Geschaftsvorhaben.

Er erfasst genau das wirtschaftliche
Umfeld, die gesetzten Ziele und die
aufzuwenden Mittel.

Was ist ein Geschaftsplan?

1. Entscheidungshilfe
Zwang zu Entscheidungen - Sicherheit fur dieselben
Klarheit fir das weitere Vorgehen

2. Argumentationshilfe
Bei der Kommunikation zwischen Partnern
Gegeniber Dritten wie beispielsweise Geldgebern

3. Planungsinstrument
Die Geschéftsidee wird (erstmals) systematisch durchdacht
Wissensliicken und Defizite werden aufgedeckt

4. Kontrollinstrument / Steuerungsinstrument
Ziele erreicht
Korrekturen sind moglich

15.11.2016
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Wer soll ihn erstellen?

In erster Linie Sie selbst

= Sie kennen sich am besten in lhrem Vorhaben aus

= Sie missen von lhrem Vorhaben Uberzeugt sein

= Sie missen den Geschaftsplan gegentiber Dritten verkaufen

Keine Angst vor der Hilfe Dritter
=  Kammern

= Steuerberater

= Unternehmensberater

= Beratungsstellen

Zur Form des Geschaftsplans

Grundregeln:
Ein Businessplan...

"lebt"
= beeindruckt durch Klarheit — knapp und pragnant formulieren
= (berzeugt durch Sachlichkeit — vollstandig, nicht Gberfrachtet
= ist auch fur Laien verstandlich
* ist wie aus einem Guss

= ist optisches Aushéngeschild

= maximal 20 - 30 Seiten
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Gliederung

Zusammenfassung

Unternehmensform

Beschreibung des Produkts / der Dienstleistung
Branche / Markt / Kunden

Marketing / Vertrieb

Unternehmensfiihrung / Grinderperson / Team
Realisierungsfahrplan / Risiken und Chancen
Finanzplanung - 3-Jahresplanung

©F 008 N oy OTEE R LRI =

Eigenkapital / Kapitalbedarf / Finanzierung

2. Daten zum Unternehmen

= Wahl der Rechtsform

= Gesellschafterstruktur / Verteilung der Anteile
» Funktionen der Gesellschafter

= Haftung

= Eigenkapitalstruktur

15.11.2016
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3. Produkt / Dienstleistung |

= Beschreibung des Produkts / der Dienstleistung
- wesentliche Merkmale
- Vorteile gegentber Konkurrenzprodukten
- Alleinstellungsmerkmale
- Gesetzliche Auflagen
- zuséatzliche Angebote

= Kundenvorteile / Kundennutzen
- Bedurfnisse der Kunden
- Zusatznutzen fiur die Kunden
- Starken und Schwachen Ihres Produktes
- Gibt es sinnvolle Kooperationen mit Partnern

3. Produkt / Dienstleistung 11

= Stand der Entwicklung von Produkt / Dienstleistung

- Entwicklungsstand im Marktsegment

- Innovation / Marktneuheit / Schutzreche
- Sind Weiterentwicklungen geplant

- Zeit /| Ressourcen / Kosten / Prototyp

- Zulassungen oder gesetzliche Auflagen

= Voraussetzungen fir den Geschéftsbetrieb

- Fertigungsprozess / Ablauf der Dienstleistung

- Geplantes Volumen / Angebotsgrenze

- Umfang von Personal / Material / Produktionsmittel
- Herstellungskosten / Stiickkostenrechnung

- Bendotigter Warenbestand / Lagerhaltung

15.11.2016

28



4. Branche / Markt / Kunden |

= Branche

- Absatz und Umsatz in der Branche

- Wachstum oder Verdrangung

- Sind Trends in der Branche vorhanden

- Einflusse auf die Branche aus anderen Entwicklungen

- Entwicklung von Preisen, Kosten und Renditen
- Einflusse der Gesetzgebung

= Wettbewerb
- Analyse wichtiger Mitbewerber

- Marktanteile / wie profitabel arbeiten sie

- Kundengruppen / Marketingstrategien / Vertriebskanale
- Preisgestaltung / Preisspielrdume

- Wettbewerbsvorteile / Markteintrittsbarrieren

4. Branche / Markt / Kunden 11

= Kunden

- Kriterien flr Marktsegmentierung

- Definition von Gruppen an Zielkunden

- Sind bereits Referenzkunden vorhanden
- Entscheidungskriterien der Kunden

- Umsatzmenge / Marktanteile je Zielgruppe
- Abhangigkeit von Gro3kunden

= Quellen
- Statistiken

- Branchenberichte (Verbande, Banken)
- Konkurrenzbeobachtung

15.11.2016
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4. Branche / Markt / Kunden 111

MarktgrofRe und Marktwachstum lassen sich oft
durch Schatzen mit ausreichender Genauigkeit
ermitteln

= Schatzung auf einfach zu verifizierende Zahlen abstiitzen
= Schatzung logisch nachvollziehbar gestalten

= Schatzung anhand von Informationen aus glaubhaften
Quellen uberprufen und stitzen

= Falls die benétigten GroRen nicht ermittelbar sind:
Nach Hilfsgréen suchen!

= Plausibilitat iberprifen: Macht das Ergebnis wirklich Sinn?

5. Marketing — 4 P

Produkt Preis

= Ausstattungselemente = (Listen-)Preis

= Qualitat = Rabatt / Skonto

= Kundendienst = Zahlungsfristen

= Menge = Preisdifferenzierung
= Design = Finanzierungskonditionen
= Verpackung | Marketing Sonderangebote
Place -Mix Promotion

= \Vertriebskanale = Klassische Werbung
= Warenlogistik = Verkaufsforderung

= Absatzmittler = Personlicher Verkauf
= Absatzwege = Public Relations

= Standort =  Product Placement

15.11.2016
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5. Marketing — Kosten

»Ich weil3, die Halfte meiner Werbung ist
hinausgeworfenes Geld.
Ich weild nur nicht, welche Halfte.“

Henry Ford

6. Unternehmensfihrung
Grunderperson(-en)

Fachliche Qualifikation (Lebenslauf)

Branchenerfahrung (Beruflicher Werdegang)

Kaufmannisches Know-how (Defizite ?)

Unternehmensorganisation (Intern / Extern)
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6. Unternehmensfihrung
Grunderperson(-en)

Wichtig bei der Zusammenstellung des Grinderteams ist,
dass

= alle erforderlichen Tatigkeiten abgedeckt sind,

= die Teammitglieder in der ihnen zugedachten Aufgabe bereits
relevante Erfahrung besitzen,

= das Team bereits erfolgreich zusammengearbeitet hat bzw.
die Teammitglieder bereits in anderen Teams erfolgreich
gearbeitet haben.

Vor allem aber sollten die Teammitglieder von der
gleichen Geschéftsidee Uberzeugt und begeistert sein!

6. Unternehmensfihrung
Grunderperson(-en)

= Komplementare Eigenschaften und Stérken

= Gemeinsame Vision — alle wollen den Erfolg

= Mindestens zwei bis drei, selten mehr als sechs Personen
= Flexibilitat bei Schwierigkeiten

= Miteinander verschweil3t — auch in schwierigen Situationen

= Gibt bei Rickschlagen nicht auf, sondern formiert sich
neu, um die Hirde im zweiten oder dritten Anlauf zu nehmen

= Im Idealfall Interdisziplinér aufgestellt
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7. Realisierungsfahrplan

= Aufgaben in Arbeitspakete aufteilen
- Maximal 12 Arbeitspakete
- Zeitpunkt des Erreichens abschatzen
- ZielgroB3en und Meilensteine festlegen, z. B. Zeitpunkt der
Prototypenfertigstellung, 1.000 Kunden, Break-even

= Ablauf der Aktivitdten und Abhangigkeiten grafisch darstellen
- Aufgaben als Balken-Diagramm darstellen
1. Jahr: monatlich, dann vierteljahrlich
- Aufgabenpakete mit Uberprifbaren Zielen enden lassen

= Den ,kritischen* Pfad darstellen
- Zeitliche Abhangigkeiten und Risiken betrachten
- Expertenmeinung einholen (und erwéhnen!)

7. Risiken und Chancen

= Aufzeigen der Risiken im Unternehmen und im Umfeld
- Wichtige Positionen kénnen nicht besetzt werden
- Ein wichtiger Mitarbeiter (z.B. der Entwicklungsleiter) fallt aus
- Der Verlust des Prototyps verzogert

= Entwicklung/Markteinfiihrung
- Sie kdnnen nur halb so viel verkaufen wie erhofft
- Ein Konkurrent bringt kurz nach der Markteinfiihrung ein
billigeres Alternativprodukt auf den Markt
- Sie erhalten kein Patent fur Ihr technisches Verfahren
- Der groR3te Kunde wird zahlungsunfahig

= Aufzeigen der Auswirkungen
- Umsatz-, Kosten-, Gewinnverlauf im ,Worst Case"
- Sensitivitdtsanalyse

= Darstellen von Gegenmalinahmen

15.11.2016
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8. Finanzplanung (Zahlenteil)
Zeitraum 3-5 Jahre

= Absatz- / Umsatzplan
» Investitionsplan
= GuV, Bilanz, Liquiditatsplanung

» Planungshorizont 3-5 Jahre

= Im 1. und 2 Jahr quartalsweise planen, dann jéhrlich

= \Worst-/ Best-Case Szenarien

8. Eigenkapital / Kapitalbedarf
/ Finanzierung

Darstellung der Eigenmittel

Wie viel Fremdfinanzierung

Art der Fremdfinanzierung

Stand der Verhandlungen
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1. Zusammenfassung
Executive Summery

= Umfang 1 — 2 Seiten

» Einleitung des Businessplans

» Zusammenfassung aller wesentlichen Daten
= Verstandlich und ubersichtlich

= Wichtig: Alle (fir den Investor, Partner, das Team)
wissenswerten Aspekte abhandeln

= Der Leser muss gefesselt werden!!
= Stichhaltig formulieren — viel Zeit investieren

Fazit: Was kann die Erstellung
eines Businessplans bringen?

Der Businessplan kann dazu beitragen:

= Dass die Geschéftsidee und ihre Realisierung tiberzeugend dargestellt
wird! (durchaus auch gegentiber spateren Kunden und Lieferanten)

= Dass die Griinder sich selbst (immer wieder) tGiber die Starken und
Schwéachen des Konzepts Gedanken machen!

= Dass die Griunder sich selbst klar werden, was sie wollen, und dass
Differenzen Uber die Geschéftsziele ausdiskutiert werden!

= Dass sich die Griinder nicht auf die Technologie, sondern auf das
Geschéaftskonzept und seine Umsetzung konzentrieren (Markt und
Rendite stehen im Vordergrund)!

= Dass wesentliche Informationen, die der Investor braucht, abgehandelt
werden und nichts vergessen wird!

15.11.2016
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Fazit: Was kann die Erstellung
eines Businessplans bringen?

Der Businessplan kann nicht dazu beitragen:

= Dass eine schwache zu einer starken Geschaftsidee wird!

= Dass eine faszinierende Technologie, die aus der Sicht des Kunden
keinen wesentlichen Vorteil bringt, dennoch erfolgreich in den Markt
gebracht werden kann!

= Dass fehlendes Engagement, fehlende Kompetenz und Erfahrung der
Grinder ersetzt wird!

Universitat
Freiburg

15.11.2016
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Unterstutzung

=  Seit 1999 Grindungsférderung an der Uni Freiburg —
18 Jahre

= Zentrale Einrichtung - Grinderburo als Teill
der Zentralstelle fur Technologietransfer

» Fo6rderung durch
- Grunderverbunde auf dem Campus (Ba-Wi)
- Exist Il (BMWi)
- Exist-Grindungskultur — die Grinderhochschule

Grundungskultur

EXIST - ein Forderprogramm des BMWi, um Grundungskultur und
Unternehmergeist an Hochschulen zu etablieren.

Mit dem Forderprogramm werden Hochschulen dabei unterstitzt:
= unternehmerisches Denken und Handeln unter Studierenden und
wissenschaftlichen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern zu starken

= das Potenzial an wissens- und technologiebasierten Grindungen
am Hochschulstandort nachhaltig zu erschlieRen und

= sich als griindungsprofilierte Hochschule weiter zu positionieren.

Aktuell werden 21 Universitaten und Hochschulen bundesweit
gefordert — die Universitat Freiburg ist eine davon!

15.11.2016
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Strukturelle Verankerung

Zentrales Element unserer Strategie:
Freiburger Grindungs-ABC

=  Ausbilden

= Beraten

= Coachen

Mitarbeiter sind auf drei Stabstellen von
drei Prorektoraten verteilt (+ Pressestelle)

Strukturelle Verankerung

Prorektorin Prorektorin Vizerektor und Prorektor
Studium und Lehre Innovation und Technologietransfer Forschung
Prof. Dr. Juliane Besters-Dilger Prof. Dr. Margit Zacharias Prof. Dr. Gunther Neuhaus

Freiburger Akademie fiir Zentralstelle fur Freiburg
universitare Weiterbildung Technologietransfer Research Services

GrUndungsAkademie Grundungs Beratung TransferCoaching

Dr. Bruno Ehmann

Vertreter/-innen:
. Juliane Besters-Dilger Jan lhwe Naturwissenschaften

Prof. Dr. Gunther Neuhaus Verena Saller Geisteswissenschaften

Prof. Dr. Bernhard Arnolds Dr. Thomas Maier 2 Unternehmer/-innen
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Grunderbiro

Grunderburo

Zentralstelle fur Technologietransfer (ZFT)

Leitung: Prof. Dr. Bernhard J. Arnolds

zustandig fur Universitat und Universitatsklinik:

Gegliedert in 4 Abteilungen:
Vertragsstelle
Patentstelle
Grinderblro (Geschaftsstelle Grunderverbund CTO)
Technologiemarketing (ausgegliedert in PVA)

15.11.2016
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Grunderverbund CTO

UNIVERSITY

&

AN

~ Fraunhofer <----

FURTWANGEN ,)' ul Hochschule Offenburg

. University of Applied Sciences

\

I
griinden

Grunderverbund CTO

5 Hochschulen
(Forschungseinrichtungen)

11 Grundungsbeauftragte an der Uni
> 30 Promotoren
> 80 Netzwerkpartner/innen
> 120 Unternehmen

Sensibilisierung| Information Beratung Fordermittel
+ + + +

Motivierung | Qualifizierung Coaching Kapital

Kompetenzkette Griindung

I
griinden
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Beratungsprozess
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Netzwerk

= Verbande, Vereine und Institutionen
(BioPro GmbH, bwcon, IHK ...)

= Banken und Kapitalgeber

= Rechts- und Patentanwalte

= Steuer- und Unternehmensberater
» Experten und Coaches

= Dienstleister (ebv, Marketing, Kommunikation)

Was noch?

= Beraten und Coachen

= Unterstltzen bei Fordermittelantragen
» Erstellen von Businessplanen

» Begleiten zu Finanzierungsgesprachen

= Bereitstellen von Ressourcen

15.11.2016
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Was noch?

= Ringvorlesung
BOK-Kurse am ZfS

Seminarreihe Entrepreneurship

Weiterbildungskurse

Entrepreneurship-

= Griinderstammtisch s e 5
¥ e q N |
» Griinderstammtisch
Veranstaltungen
Freiburger Grindertage (2016) I‘Jﬂ-. o Nl
IHK Stidlicher Oberrhein, HWK, E?&?ﬁﬁ;‘"a .
Wirtschaftsférderung Region Freiburg, 9
Volksbank und Sparkasse
Startinsland (2017) inslanA

I H K Sud ||Che|" Oberrheln y Businessplan-Wetthewerb Stidwest
Fraunhofer ISE, HS Offenburg

Black Forest Venture Day (2018) _
Wirtschaftsférderung Region Freiburg, 3. Black Forest
S-Beteiligungsgesellschaft

Venture Day )

15.11.2016
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Freiburger Grindertage

www.freiburger-gruendertage.de

o iy |ucronwe Jromeren [rowwr o EIEA T
*"" Freiburger
Griindertage griinden - durchstarten - nachfolgen!

STARTSEITE | PROGRAMM | NEWS | INIIATOREN | ELEVATOR PITCH

Termine 2016 - buchen und durchstarten

MO:-14.NOV 2016 DI-15.NOV 2016 DI-15.NOV 2016

KICK-OFF

L ool

Mi-16.NOV 2016 2 DO-17.NOV 2016

FOKUS INNOVATION FOKU NG FINANZEN IM FOKUS

i
g =

Anmelden Kontakt Social Media

startinslapA

1 f &
Businessplan-Wettbewerb Sldwest £

Rickblick

Zweistufiger Ideen- und Businessplanwettbewerb
mit regionaler Ausrichtung

Ziele:

= Mobilisierung von Ideen

= Grundungszene beleben

= Grundungen sichtbar machen
» Kontakte zu Investoren

15.11.2016
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0 — d
Startinsland startinslan®

Initiatoren:

Universitat Freiburg, Hochschule Offenburg
Fraunhofer ISE, IHK Sidlicher Oberrhein

Schirmherren:

Prof. Dr. Dr. h.c. Hans-Jochen Schiewer, Rektor
Prof. Dr. Eicke R. Weber, Leiter Fraunhofer ISE

Bisher zwei Wettbewerbsrunden:

2014 — 32 Ideenskizzen — 15 Businessplane — 11.500 €
2015 — 31 Ideenskizzen — 25 Businessplane — 24.500 €

2017 — nachste Runde in Vorbereitung

Investorennetzwerk

www.blackforestbusinessangels.de

= Ausgangspunkt BFVD

= Black Forest Business Angels e.V.
g \-

» Grundung 2014

» 13 Grundungsmitglieder

= Kontakte zu internationalen Fonds

= 2015/16 — 6 Ausgrindungen
erhalten Beteiligungskapital

15.11.2016
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FOrderprogramme

FOorderprogramme

www.foerderdatenbank.de

RSS Inhalt Benutzerhinweise Merkzettel Kontakt
| Lngesminsteran Foérderdatenbank
und Energie Forderprogramme und Finanzhilfen Suchbegriff eingeben Finden

des Bundes, der Lander und der EU

218 Fundstellen zur Férderung
von Existenzgrindungen
insgesamt (Bund, Land, EU)

N

DETAILSUCHE  SUCHTIPPS

3 Forderassistent

> 8 iet | Alle tderbereich | Alle [+

> Termine und Fristen =
:
Fiirdergeber 7| Bund

A Forderwissen

A Fragen und Antworten

Férderart | Alle [+

U Suchbegriff

Neue Suche

A Fordergl

Finden

A Forderarganisationen

Anzahl der Eintréige: 218

1-10 | 11-20 | 21-30

I
griinden

15.11.2016

46



15.11.2016

FOorderprogramme

www.foerderdatenbank.de

< RSS Inhalt Benutzerhinweise Merkzettel Kontakt
6 | Durgesminisorim Forderdatenbank
und Energie Forderprogramme und Finanzhilfen Suchbegriff eingeben Finden

des Bundes, der Lander und der EU

ERY

Startseite » Forderrecherche » Férdersuche

48 Fundstellen zur Forderung
von Existenzgrindungen
fur Region Baden-Wdurttemberg

SCHNELLSUCHE DETAILSUCHE SUCHTIPPS

> Férderassistent

3 Inhalt & i Bad:

Ftderbereich | Alle [=]
> Termine und Fristen

a

Fi
=
F

Firderart | Alle =]

Y gund & ¥ eu Suchbegriff

A Fragen und Antworten

ung
srderwissen
orde r Finden

:
A Forderorganisationen

Anzahl der Eintrage: 48 1-10 | 11-20 | 21-30

I
griinden

FOorderprogramme

Forschung / Produkt- Start up / Wachstum /

Idee entwicklung Markteintritt Festigung

I
griinden
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FOorderprogramme

Forschung / Produkt- Start up / Wachstum /
Idee entwicklung Markteintritt Festigung

Exist-Forschungstransfer
700.000€

FOorderprogramme

Forschung / Produkt- Start up / Wachstum /
Idee entwicklung Markteintritt Festigung

Exist-Forschungstransfer
700.000€

EXIST-Grunderstipendium
140.000€

15.11.2016
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FOorderprogramme

Forschung / Produkt- Start up / Wachstum /
Idee entwicklung Markteintritt Festigung

Exist-Forschungstransfer
700.000€

EXIST-Grunderstipendium
140.000€

Junge Innovatoren
250.000€

Exist-Grunderstipendium

49



Exist-Grunderstipendium

WAS wird gefordert?

Technische Produkt- oder Prozessinnovation, die
im eigenen Unternehmen (einschlief3lich Fertigung,
Vermarktung / Vertrieb) umgesetzt werden soll.

Neuartige innovative Dienstleistungen, die einen hohen

Kundennutzen und deutliche Alleinstellungsmerkmale
am Markt erwarten lassen.

Exist-Grunderstipendium

Wer wird gefordert?

Studierende, nach mindestens der Halfte inres Studiums.

Wissenschaftler/-innen aus Forschungseinrichtungen und
Hochschulen.

Hochschulabsolventen und ehemalige wissenschaftliche
Mitarbeiter/-innen (bis zu 5 Jahre nach Abschluss bzw.
Ausscheiden).

Griinderteams bhis maximal 3 Personen.

Nicht forderféhig sind freie Berufe.

15.11.2016
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Exist-Grunderstipendium

Forderdauer: 1 Jahr

Antragstellung jederzeit

Wie wird gefordert? @ - 50% Férderquote

Stipendium (Sicherung des personlichen Lebensunterhalts)

Studierende 1.000 €

Absolventen 2.500 €

Promovierte 3.000 €

Zuschlag pro Kind 150 €
Sachausgaben

Einzelgrindungen 10.000 €

Teams 30.000 €

Lizenzen, Beratungsausgaben, Investitionen, ...

Coaching 5.000 €

Exist-Grunderstipendium

Bedingungen?
Hochschule / Forschungseinrichtung

- ist in ein Grundernetzwerk eingebunden.

- stellt dem Grunder/der Griinderin einen Mentor und
einen Arbeitsplatz zur Verfiigung.

- garantiert kostenfreie Nutzung der Infrastruktur.

- verwaltet Fordermittel.

15.11.2016
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Einige Zahlen

I
griinden

10 geforderte Projekte*

Projekt Programm Zeitraum Betrag

Cytena (GmbH) Exist-FT 09.2013-02.2015 445.925,00 €
Telocate (GmbH) Exist-GS 06.2014-05.2015 113.200,00 €
Enit Energy (GmbH) Exist-FT 08.2014-01.2016 522.442,00 €
IAKInspect (GmbH) Exist-FT 11.2014-04.2016 626.470,00 €
MPS (GmbH) Junge Innovatoren [01.2015-12.2015 108.500,00 €
\Verapido (GmbH) Junge Innovatoren 01.2015-12.2015 100.000,00 €
Fifty2 Technology (GmbH)  [Exist-FT 03.2015-09.2016 | 610.436,00 €
Bionicure Exist-FT 05.2015-05.2017 760.000,00 €
GeoSpin (GmbH) Exist-GS 10.2015-09.2016 143.000,00 €
'TonalitySolution (GmbH) Exist-GS 11.2015-10.2016 125.000,00 €
Summe 3.554.973,00 €

*2013-2015 Drittmittelprojekte der Universitat

I
griinden
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Wirkungen Exist-GHS

Grindungsvorhaben:
1999-2012 im Mittel 35 Vorhaben / Jahr
2013-2015 im Mittel 76 Vorhaben / Jahr
Anstieg um 117 %

Erfolgte Grindungen:
1999-2012 im Mittel 11 Grindungen / Jahr
2013-2015 im Mittel 18 Griindungen / Jahr
Anstieg um 64 %

Einschlagige Forderprogramme:
1999-2013 im Mittel 2 geforderte Projekte / Jahr
2014-2016 im Mittel 5 geférderte Projekte / Jahr
14 geforderte Grindungsvorhaben = 7,4 Mio. €

Wo finden?

www.gruenden.uni-freiburg.de

15.11.2016
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Wo finden?

www.gruenden.uni-freiburg.de

I
griinden

START | AusEILDUNG | BERATUNG | CoAcHING | iNFOS | TEAM | GRUNDUNGSKULTUR

Kontatieren Sie uns | Telefon +48 (0) 761 203 98653

FREIBURG

Newsletter

w‘l
UNI

Jetzt kostenlos abonnieren

Newsletter zum Download

Immer aktuell

Infos zu Events, Ausbildung. Finanzierung,
Fdrderungen, ...

Ihre E-Mail Adresse

[] Ich akzeptiere die
Datenschutzbedingungen.

h: Steuern und
formalitaten — Stolperfal
ricks am §. Oktober 201
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. Bis zum Jahr 2025 wollen wir zu den
attraktivsten Universitaten Deutschlands zahlen,
was Grindungskultur und Innovation angeht.
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