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VORWORT [ BE RNHARD SCHINDLER]

POMMES §TTHAMPAGNER?
DIE ZUKUNFT
HEISST OKOVATION!

VORWORT VON BERNHARD SCHINDLER

Im Vorwort des zweiten THE GROW Magazins mdch-
teich gerne auf die Entstehung des ,THE GROW Kos-
mos" eingehen: 2019 dachte ich mir, es muss doch
eine einfache und smarte Losung geben, um Startups
und Mittelstand miteinander zu matchen. Genau da-
raus entstand 2020 SalsUp, seit August 2021 mit 10
Millionen Euro bewertet, was mich und mein Team
stolz macht. Doch bei der einen Idee sollte es nicht
bleiben. Von Anfang an hatte ich die Vision im Kopf,
nicht nur die Kooperation dieser Parteien, sondern
auch die Bereiche Marketing, Mentoring, Finance,
Sales und Network in einen Kreislauf beziehungs-
weise einem Okosystem zusammen zu bringen.

Gemeinsam mit meinem Team habe ich diese Ge-
danken aufgeschrieben und besprochen, wie man
dies aufbauen kénnte und welche Parameter man
benétigt. Dabei kam auch die Idee auf, einen eigenen
Fonds aus dem Mittelstand zu griinden. Das Konzept
wurde dann in den Monaten August und September
2020 konkreter, im Oktober gab es die erste Skizze
einer Grafik und bereits im Dezember war die Mission
geboren: Mitte 2021 sollte es einen eigenen Fonds
geben, der es ermdglicht, dass Startups insbeson-
dere aus dem Mittelstand finanziert werden. Dieser
Fonds, in dem sich Mittelstdndler beteiligen, sollte
das Herzstiick werden-und genau das haben wir mit
der Okovation Ventures GmbH und Co. KG geschaffen.

Die Okovation Ventures verbindet mehrere Firmen,
die als Kreislauf fungieren. Die digitale Plattform
SalsUp, das Mentoring Programm Invest2Grow, das
High-Performance Advertising von ScalUp, Kunden-
service von ServiUp, Events und AuRenwirkung bei
THE GROW sowie Investments der Okovation Ven-
tures selbst. Egal Giber welchen Schritt ein Startup
hineintritt, sei es tiber ein Mentoring oder liber eine
Finanzierung: es kann den gesamten Kreislauf durch-
laufen und somit alles mitnehmen, was es braucht,
um am Markt erfolgreich zu werden.

Ich bin sehr stolz, dass wir dieses System gemeinsam
aus meiner Initiative heraus geschaffen haben. Es
soll der Grundstein sein, um Startups in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz und kiinftig auch in ganz
Europa, zu skalieren, gro} zu machen. Und das von
der Idee iiber die Seed-Phase bis hin zu Series B.

Fir mich ist es besonders wichtig, dass es mit der
neuen Bundesregierung eine Community und eine
Vertretung der Startups gegeniiber den neuen Mi-
nisterien gibt. Das Thema Griinden muss mehr Be-
achtung finden und intensiver diskutiert werden. Das
betrifft sowohl die Skalierung als auch die Unterstiit-
zung. StartUps sind der Mittelstand von morgen und
aktuell - zumindest aus meiner Erfahrung - gibt es
kein rechtliches Modell, das sicherstellt, dass Start-
Ups auch zum Mittelstand von morgen werden kdn-
nen, wenn sich.im Rahmen nichts dandert. Deswegen
finde ich auch ganz klare Worte, was getan werden
muss, um die Griinder:innen viel besser und intensi-
ver zu unterstitzen.

Es geht nicht nur um einzelne Hilfs-Programme, son-
dern um viel mehr. Es geht darum, Ideen im DACH-
Raum zu behalten und nicht zu verlieren. Hierzu be-
darf es auch einem Biirokratieabbau: es muss heute
moglich sein, innerhalb einer Woche eine GmbH zu
griinden! Nur so schaffen wir eine einzigartige Kom-
bination aus Champagner und Pommes: Ubrigens:
diese Kombination ist sehr sexy!

Ihr Bernhard Schindler






VORWORT [ GEROLD WOLFARTH ]
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EIN JAHR

VORWORT VON GEROLD WOLFARTH

Was fir ein Jahr, was fiir Monate, was fiir eine
Zeit. Die letzten Wochen haben von uns allen
unheimlich viel abverlangt. Wir waren mit neu-
en Situationen konfrontiert, mit Krisen und Ka-
tastrophen. Und gleichzeitig haben wir unzahli-
ge wertvolle Erfahrungen sammeln diirfen und
groflartige Menschen getroffen.

Im April und Mai fanden die THE GROW-Events
in Wien und Zirich statt. Damals haben wir
bereits den THE GROW Entrepreneurs Club vor-
gestellt. Und wir sind stolz zu verkiinden, dass
dem THE GROW Club nach drei Monaten be-
reits 100 fantastische Entrepreneure aus dem
DACH-Raum angehéren.

Der Austausch unter den Mitgliedern ist be-
reits in vollem Gange. Neben zahlreichen Besu-
chen bei unseren Entrepreneuren zum Beispiel
in Berlin, Tirol oder Miinchen fand bereits das
erste Club Event statt. So konnten wir beim
Entrepreneurs Lunch im Juli mit Vortragen von
Thomas Sattelberger, Christian Linder, Prof. Dr.
Nadine Kammerlander und Wolfgang Bosbach
den Austausch zwischen den Unternehmerin-
nen und Unternehmern férdern und innovative
Ansdtze prasentieren.

Ein besonders wichtiger Aspekt des Clubs liegt
im Bereich Charity. Wir freuen uns, dass wir
Spenden fiir die ,Nicolaidis YoungWings Stif-
tung” und fir ‘s Minchner Herz* sammeln und
libergeben konnten.

Auch in der Flutkatastrophe standen wir zu-
sammen und haben neben klassischen Spen-
den auch durch eine Weinauktion Gelder fiir die
Unterstiitzung von Betroffenen in Héhe von
iiber EUR 40.000 aufbringen kénnen. Die Soli-
daritdt, die sich hierbei in den letzten Wochen
gezeigt hat, ist fiir mich ein unheimlich schénes
Zeichen des Zusammenhalts.

Der THE GROW Summit 2021 ist das absolute
Highlight unserer diesjahrigen Veranstaltungs-
reihe. Auf meinem eigenen Firmen-Campus
freue ich mich iber den Besuch unserer Ex-
perten und Stammgdste sowie toller weiterer
Teilnehmer aus Wirtschaft, Wissenschaft und
Politik in Endsee. AuRerdem diirfen sich die
besten Startups der DACH-Region bei diesem
Event prdsentieren und vom Austausch mit
Unternehmerinnen und Unternehmern profi-
tieren.

Wir hoffen, dass Sie dabei sind und auch in
den kommenden Monaten mit uns gemeinsam
Startups und den Mittelstand zusammenbrin-
gen, damit wir den Wirtschaftsstandort DACH-
Region nach vorne bringen.

Ich freue mich auf alles, was da noch kommt.

Ihr Gerold Wolfarth
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GRUNDER-STORIES [ ANDRE BRAUN ]

WIR WOLLEN
DIGITALISIEREN

EUROPA

INTERVIEW MIT ANDRE BRAUN

WIE HAT DEINE GRUNDER-GESCHICHTE
BEGONNEN?

Ich komme nicht aus einer Unternehmerfamilie,
sondern bin in eher schwierigen Verhdltnissen
und mit einer Pflegefamilie aufgewachsen. Mit
14 habe ich eine Ausbildung zum Erzieher be-
gonnen und parallel Fivee Media gegriindet.
Ein Youtube Consulting Netzwerk fir Brands,
die die Generation Z ansprechen wollten. Wir
haben hier eng mit Influencern zusammenge-
arbeitet und als Full-Service Agentur Creators
von Management iiber Videoproduktion bis hin
zu Merchandising unterstiitzt. Die Firma haben
wir dann letztes Jahr verkauft.

WIR WOLLTEN MARKEN HELFEN, WER-
BUNG ZU SCHALTEN, DIE NICHT
PEINLICH IST UND GUT KONVERTIERT.

Die Story, wie mein Plutus Co-Founder Marko
Kraemer und ich uns gefunden haben ist ziem-
lich witzig: Ein 15-Jahriger und ein 17-)ahriger -
auch ein Kerl, der mit 9 Jahren schon die ersten
Minecraft Sachen verkauft hat - finden sich auf
LinkedIn. Wir haben uns dann schnell persén-
lich getroffen und es war sofort klar, dass das
sowohl geschaftlich als auch freundschaftlich
gut passt. Am gleichen Abend ging dann auch
schon unsere Website online. Nachdem wir
uns 20 Tage kannten, haben wir beschlossen,
gemeinsam Silvester in Serbien zu verbrin-
gen und haben dort in zwei Wochen die Plutus
GmbH gegriindet.
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DU WARST SEHR JUNG BEI DEINER

ERSTEN UNTERNEHMUNG. WIE HAT DEIN
UMFELD ANFANGS REAGIERT? GAB ES

VIELE KRITIKER?

Ich habe sehr viele Freunde, die auch junge
Griinder sind und bin negativen Reaktionen
deswegen nie so wirklich begegnet, mein Um-
feld hat recht positiv reagiert. Zu Beginn habe
ich lange mit meinen Pflegeeltern diskutiert,
aber der Businessplan hat das Ubrige getan.

ICH WAR FUCKING 14, WAS HATTE
DENN PASSIEREN SOLLEN?

Ich denke das ist fiir mich eher eine Frage der
Zukunft und Gegenwart, denn die Projekte wer-
den nicht weniger. Es ist deswegen schwierig,
weil dein Umfeld es mitmachen muss, wenn du
20 Stunden am Tag arbeitest und am Wochen-
ende entsprechend schlapp bist. Es gibt dann
aber auch wieder Monate im Sommer, wenn
das Geschaft gut lduft und man sich zum Brain-
stormen fiir langere Zeit gemeinsam ins Aus-
land fliichten kann.

WAS TREIBT DICH AN, SO VIELE UND IMMER
WIEDER NEUE PROJEKTE UMZUSETZEN?
Unsere gesamtheitliche Vision ist es, Europa
zu digitalisieren. Wir sind zuversichtlich, dass
wir das mit unseren verschiedenen Projekten
erreichen werden: von Kommunen und Stddten
wie Frankfurt, iber Einzelhandler, Backereien,
Fachverlage und Fahrschulen iiber Angebote
wie Videoproduktion oder Social Media Ma-
nagement. In jedem der Projekte verfolgen wir
das Ziel, der innovativste Anbieter zu sein.

Jede der Unternehmungen hat einen eigenen
Geschaftsfihrer und Projektleiter, aber alle
stehen hinter unserer gemeinsamen Vision.
Wir wollen Europa zu dem machen, was es im-
mer war: ein attraktiver Wirtschaftsstandort
mit sicherer Lebensqualitat. Das fangt damit
an, dass ich in der Bahn problemlos Videokon-
ferenzen abhalten kann und geht bis hin zur
Online-Bestellung und Lieferung meines Lieb-
lings-Bdckers um die Ecke.

WAS WAR AUS DEINER SICHT DEIN
GROSSTER ERFOLG?

Nicht der Verkauf von Fivee, sondern die
Gegenwart. Wir haben ein wahnsinnig tolles
Team mit so vielen intelligenten Menschen.
Jetzt in der aktuellen Situation merken wir je-
den Tag wie wir uns weiter Gbertrumpfen und
die Agentur-Szene aufmischen. Wir wollen die
deutsche Microsoft Teams Alternative wer-
den, das erste komplett digitale Schulungs-
portal auf die Beine stellen und Vieles mehr.
Wir haben ganz frisch eine neue, kostenfreie
Corona Multi-Service App auf den Markt ge-
bracht. Mit dieser kann man einen Slot bei einer
Teststation buchen, bekommt das Ergebnis da-
nach digital auf das Handy und kann sich damit
48 Stunden per QR-Code ,ausweisen” und so
zum Beispiel Zugang zu bestimmten Events,
Geschaften und Freizeitangeboten bekommen.

DAS, WAS JETZT KOMMT,
IST DER GROSSTE ERFOLG.



WELCHE FAKTOREN HABEN DAFUR

EINE ROLLE GESPIELT?

Unsere Mitarbeiter, das Netzwerk und die Kon-
takte. Man braucht auRerdem Durchhaltever-
mogen und die Sturheit, das zu machen, was
man mochte. Es kommt schon Mal vor, dass
man ein Jahr auf der Stelle tritt, aber dann muss
man weitermachen genau das Ziel weiterver-
folgen, das man sich gesetzt hat.

Netzwerken ist das Wichtigste: Das Schone am
Netzwerken ist, dass du was machst, was nicht
dein Business ist. Wenn du neue Leute kennen-
lernst, kannst du ihnen deine Vision weiterge-
ben. Mit jedem Mal wird deine Vision besser
und du lernst, ein gesundes Standing zu halten

und dazu zu stehen, was du sagst.

Transparenz und Zuverldssigkeit sind enorm
wichtig im eigenen Netzwerk. Wenn du raus-
gehst und der Meinung bist ,wir sind die Kras-
sesten und Coolsten” dann lernst du auch nie die
Leute kennen, die besser sind als du. Junge Griin-
der sind oftmals nicht ehrlich genug und posi-
tionieren sich starker, als sie sind. Das Schlimme
ist, dass sich Kunden oft darauf verlassen.

MACHT EUCH NICHT GROSSER ALS THR
SEID. SEID EHRLICH UND TRANSPARENT,
DANN KOMMT IHR BEI DEN MENSCHEN
BESSER AN.

Wenn wir diese Kunden dann anrufen, vertrau-
en sie uns nicht mehr und das ist schade. Jeder
ist ein wesentlicher Teil der Digitalisierung.
Aber leider verursachen 99% der Agenturen, die
Probleme, mit denen wir jeden Tag kampfen.

Andre Braun, jiingster Entrepreneur bei THE GROW, CEO Plutus

WIE HAST DU DIE RICHTIGEN LEUTE

FUR DEIN TEAM GEFUNDEN?

Ich war Speaker bei einer Agentur und habe
mich schnell mit deren Geschaftsfithrer Oliver
Stoldt angefreundet, der Gott und die Welt
kennt. So fand ich mich irgendwann zu einem
Essen in Frankfurt mit Dr. Stefan Séhngen wie-
der, der hauptberuflich Relationer ist. Er hat
mich durchpositioniert und dadurch ist mein
Netzwerk explodiert. Uber diese beiden habe
ich viele groRBe Leute kennengelernt - so bin
ich zum Beispiel auch regelmaRig mit Christian
Lindner im Austausch.

Genau das braucht man als StartUp. Wenn du
dieses Netzwerk nicht hast, kannst du es zwar
trotzdem schaffen, brauchst aber 5 Jahre lan-
ger. So schnell wie sich unser Netzwerk derzeit
weiterentwickelt, so schnell sind wir im Ba-
ckend gar nicht.

GRUNDER BRAUCHEN EIN GUTES NETZ-
WERK, DAS GUT GEPFLEGT WIRD. WENN
MAN SEINE VISION NACH AUSSEN
TRAGT, KOMMT DAS GUT AN UND WENN
MAN EINMAL DRIN IST, KOMMT EINS
ZUM ANDEREN.

WAS SOLL DER NACHSTE SCHRITT

MIT PLUTUS SEIN?

Wir wollen den Schritt von Digitalisierung zu
Automatisierung gehen. Und wir wollen neben
Mittelstands-Kunden auch Kleinstunterneh-
men betreuen. Dafiir gehen wir auch Koope-
rationen mit namhaften Unternehmen, wie
zum Beispiel Radio Frankfurt ein, um fiir deren
Kunden da zu sein. Wir wollen den guten Ser-
vice einer Top-Agentur mit Automatisierung
kombinieren. Dabei haben wir aber einen ech-
ten professionellen Projektmanager, der hinten
dran sitzt. Das ist der nachste groRe Schritt ein
Ecosystem aus vier bis funf Plattformen bis
Juni oder Juli auf den Markt bringen.

ODER PLANST DU SCHON DEINE

NACHSTE FIRMA?

Weitere Firmen ja, aber im Plutus Okosystem.
Unsere Vision wird uns sicherlich noch 10 Jahre
auf Trapp halten, danach lassen wir uns etwas
Neues einfallen.

Was mir noch besonders wichtig ist zu sagen:
Wir planen aktuell keinen Exit. Wir kdnnen gar
kein Exit-getriebenes Unternehmen sein, da wir
aufgrund des Themas und unserer Produkte zu
hohe Ausgaben haben. Aber dasist uns egal, da-
rauf kommt es uns nicht an; wir zahlen uns auch
selbst keine hohen Management-Gehalter aus.

..
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GRUNDER-STORIES [ DANIEL KRAUSS]

FUR MICH IST G
SEIN ECHTE
“_ SELBSTVERWIRK

YUNDER
ICHUNG

INTERVIEW MIT DANIEL KRAUSS

WIE KAM DIE IDEE ZU FLIXBUS? UND

WIE WAREN DIE ERSTEN REAKTIONEN

AUS DEINEM UMFELD?

Die Busplattform war der Beginn und entstand
zufallig. Wir haben ein halbes Jahr iiberlegt und
unterschiedlichste Ideen gesponnen - auch eine
Geriatrie-ldee hatte es aufs ,Treppchen” ge-
schafft. Wir wollten etwas Echtes erschaffen,
etwas das Menschen bewegt - dass es dann
wortwadrtlich dazu kam, war ein Zufallsprodukt.

Irgendwann gab es einen Spiegel-Bericht tber
den Fernbus-Markt. In England war das schon
ganz normal, bei uns gab es nur Bahn, Flugzeug
und Auto - und die Preise waren auch nicht zum
Jubeln. André war als Kommunalpolitiker noch
naher an diesem Thema dran und am meisten
an der ldee interessiert. Er hat uns dann klarge-
macht, wie groR der Markt ist, der sich liberali-
siert und wir haben beschlossen mitzumischen.

SPANNEND, IN EINEM DIR VOLLIG
UNBEKANNTEN FELD ZU GRUNDEN!
Tatsachlich macht es sehr viel Sinn. Wenn man
die Kriterien betrachtet, die fiir den Erfolg aus-
schlaggeben sind, landet die MarktgréRe auf
dem ersten Platz, gefolgt von Team und Idee.
Wenn Menschen nur der Idee nachrennen,
kann das zu narrow-minded sein und die Wahr-
scheinlichkeit des Scheiterns oder eines nur
durchschnittlichen Erfolges erhéhen.

14

DU WARST ZUVOR BEI SIEMENS

UND MICROSOFT - WIE KAM DER

TURN ZUM GRUNDER?

Ich hatte coole erste Arbeitgeber, habe dort aber
auch gelernt, dass ich meines eigenen Gliickes
Schmied werden will. Es war klar, dass Jochen
und ich uns selbststandig machen wollten Wir
waren ewig zusammen auf der Suche und hat-
ten 2005 schon ein kleines Consulting-Unter-
nehmen.

Subjektiv betrachtet liebe ich es, gesamt-ver-
antwortlich zu sein und bin ein Workaholic. Mi-
crosoft hat eine Leistungskultur, aber du hast
immer eine schiitzende Hiille, die dich davor
bewahrt, dass etwas Schlimmes passiert. Aber
auch davor, dass etwas sehr Schénes passiert.

Ich mag es, am Ende die Verantwortung zu
tragen und denke es gibt so etwas wie das
,Unternehmer-Gen". Das ist sicherlich nicht
furjedermann und -frau etwas, aberich find's
geil. Ich mag die ,Echtheit” und dass man
Misserfolge direkt mitbekommt. Fir mich
ist Griinder sein, echte Selbstverwirklichung
und ich kann mit Stolz sagen, dass ich in der
Maslowschen Bediirfnis-Pyramide die obers-
te Stufe erreicht habe.

IN WENIGEN WORTEN: WAS WAREN DIE
GROSSTEN VERANDERUNGEN FUR DICH AUF
DEM WEG VOM STARTUP ZUM UNICORN
FLIXMOBILITY?

Irgendwann machst du nicht mehr alles selbst,
musst delegieren lernen und dich auf deine
Fuhrungsaufgabe konzentrieren. Du musst die
Fuhrungskrafte fuhren und bist trotzdem fiir
die Rahmenbedingungen verantwortlich.

Ich sorge dafiir, dass die komplette Mannschaft
optimal arbeiten kann.

WAS WAREN DEINE TOP LEARNINGS
WAHREND DIESER ZEIT?

Als Griinder bist du immer auch ein Stiick naiv
und hast einen groRen Wunsch. Die Wahrheit
ist, dass alles, was schiefgehen kann, schiefge-
hen wird. Es wird sich nicht einfach fiigen und in
der Realitat trifft Murphys Law immer zu.

Wie wichtig ein handverlesenes, kulturell har-
monierendes Team ist. Du solltest Personal-
entscheidungen, wen du einstellst, nie ganz aus
der Hand geben. Die Chemie oder Komposition
muss stimmen wie bei einer Top FuRRballmann-
schaft.

WELCHE ROLLE HABEN

KOOPERATIONEN BEIM AUF- UND AUSBAU
VON FLIXMOBILITY GESPIELT?

Die Beziehungen zu unseren mehreren hundert
Mobilitats-Partnern sind elementar und unser
Kernansatz. Sie sind der Nukleus unseres Ge-
schaftsmodells. Ansonsten wollten wir uns
groRtmogliche Unabhdngigkeit bewahren, um
nicht an Schnelligkeit zu verlieren.

WAS WIRD DER NACHSTE GROSSE

SCHRITT FUR FLIXMOBILITY?

AuRerhalb von unserem Kernprodukt und der
Internationalisierung: FlixTrain soll eine eben-
biirtige Schwester werden. Das Geschaftsmo-
dell ist dabei ahnlich wie bei den Bussen. Es ist
ein Erfolgsrezept, das sich bewdhrt hat.



WAS STELLST DU DIR UNTER MOBILITAT
DER ZUKUNFT VOR?

Der grofRe und einzige bisher verbleibende Vor-
teil eines Verbrenner-Motors ist, dass er Stre-
cken - und GréRen-unabhangig ist. In Zukunft
braucht es mehr bedarfsgerechte Mobilitat.
Ein kleiner Smart zum Einkaufen, mit dem Van
nach Italien und immer mehr 6ffentliche Ver-
kehrsmittel als Erganzung. Flugmittel werden
nur noch fiir interkontinentale Strecken Rele-
vanz haben.

Das ganze Mobilitdats-System muss nahtlos
funktionieren und ein einheitlicher Datenraum
werden, der den Nutzen in den Mittelpunkt
stellt. Die Anwendbarkeit muss deutlich ein-
facher werden - aktuell brauchst du iiber ver-
schiedene Verkehrsmittel hinweg gefiihlt 100
Einzel-Apps.

Es wird neue Speicher-Méglichkeiten geben. Es
wird zu einer Renaissance der Verbrennungs-
motoren kommen. Es wird um E-Fuels neue
Brennstoffzellen-Technologie und selbst The-
men wie Gas geben. Es muss eine hdhere Tech-
nologieoffenheit geben, denn Mobilitat wird
komplexer und Technologie ist das A und O.

Daniel Krauss, Entrepreneur,
CIO/CHRO & Co-Founder, FlixMability GmbH

NEBEN MOBILITAT: GIBT ES

WEITERE THEMEN, FUR DIE DU

PERSONLICH BRENNST?

Bildung, vor allem kindliche und jugendliche Bil-
dung. Nachhaltigkeit, denn jeder halbwegs um-
sichtige Mensch unserer Generation sollte das
als Metathema unserer Zeit verstehen. Finan-
zen. Finanzsysteme interessieren mich einfach,
von Aktien bis DFI Crypto.

KONNTEST DU DIR VORSTELLEN

IN DIESEN BEREICHEN NOCH MAL

ETWAS ZU GRUNDEN?

(lacht) Sag niemals nie. Im Bereich NGO und Bil-
dung eventuell, ,for profit” eher nicht.

WAS MUSSEN WIRTSCHAFT UND POLITIK
TUN, UM GRUNDER:INNEN BESSER ZU
UNTERSTUTZEN?

Die Redner beim THE GROW Entrepreneurs
Lunch haben den Nagel auf den Kopf getroffen.

REGULATORIK

Es kann nicht sein, dass die Umsetzung von
einer |dee zu einer GmbH so kompliziert ist. In
den baltischen Staaten geht das alles digital in
wenigen Minuten. Dass es bei uns einen Notar
braucht, ist absolut veraltet, geradezu mittel-
alterlich.

FINANZIERUNG

Die Finanzierungsangebote sind schon besser
geworden - vor allem fiir Early Stage StartUps.
Aber danach wird es eng, da kommt das Kapi-
tal meist aus den USA oder Kanada und das ist
schade.

TALENT

Wir haben zu wenig qualifiziertes Talent. Nicht
weil wir zu viele ,Dumme* haben, sondern weil
wir schlichtweg zu wenig Menschen haben. Es
gibt genug zu tun, aber wir haben nicht genug
qualifiziertes Personal in allen Bereichen - das
zieht sich vom Handwerk bis Data-Science.

WAS WUNSCHT DU DIR VON DEN GRUN-
DER:INNEN VON MORGEN?

Ich wiinsch mir mehr Griinderinnen und auch
mehr Investorinnen. Weil es immer noch zu ein-
seitig ist und das sollten wir dndern. Menschen
sollen lhre Idee nicht ewig mit sich rumschlep-
pen, sondern machen. Scheitern ist ok, es kann
nicht immer aufs erste Mal klappen. Wenn du
den Reiz verspiirst, probier’s einfach aus.
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GRUNDEN

MUSS EIN

\_ BERUFSWUNSCH WERDEN

INTERVIEW MIT MIRIAM WOHLFARTH

NACH DEM ERFOLGREICHEN AUFBAU

VON RATEPAY - WIE KAM DIE IDEE ZU
BANXWARE?

Die erste Ideeist durch Kundenbedirfnisse ent-
standen. Ich habe immer sehr nah am Kunden
gearbeitet und so den Bedarf nach einer besse-
ren Lésung fiir einfache Liquiditat (auf Markt-
platzen) erkannt. Das hat mich nicht mehr los-
gelassen und ich begann mich damit genauer zu
beschaftigen.

Es stellte sich heraus: da gibt es eine grofle
Marktliicke. Zwar existierten viele Anbieter
fir normale Kredite, aber kein Unternehmen,
das sofort Liquiditdt und das Geld am gleichen
Tag anbieten kann. Warum das wichtig ist?
Als Unternehmen benétigt man fiir die unter-
schiedlichsten Dinge Geld, um zu wachsen und
das oftmals sehr ad hoc. Stell dir vor du bist
ein kleiner Handler, der fiir einen grofRen Feier-
tag investieren mochte. Zum Beispiel in On-
line-Marketing und 2-3 Aushilfskrafte, damit
du mittelfristig mehr Umsatz machen kannst.
Wir kénnen anhand echter Umsdtze unse-
rer Kunden sehen, dass das keine sterbenden
Unternehmen sind, die verzweifelt nach Geld
Ausschau halten. Wir unterstiitzen damit auf-
strebende Firmen.

HATTEST DU RESPEKT DAVOR,

WIEDER ZU GRUNDEN?

Ich bin eher der Griinder- als Management-Typ.
Strategie und Budgets sind immer sehr theo-
retisch und ich arbeite lieber Hands-On. Das
macht mir mehr Spall und jetzt war genau die
richtige Zeit, so was zu machen. Ich habe noch
geniigend Energie, ein gutes Netzwerk, viele
Kontakte und viel Wissen iiber die Branche.
Auch meine Mitgriinder kennen die Themen
sehrgutund soist es cool, gemeinsam noch mal
ganz neue Sachen zu lernen.
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STICHWORT NETZWERK: WELCHE ROLLE
HAT DIESES BEIM AUF- UND AUSBAU DEINER
UNTERNEHMEN GESPIELT?

Bei Ratepay hatte ich noch kein gutes Netzwerk
und dadurch war es schwieriger, Termine oder
Finanzierungen zu bekommen. Das eigene Netz-
werk gibt einem die Méglichkeit zum Austausch,
bringt Sicherheit und nimmt Sorgen: ,sollte es
schiefgehen, habe ich mein Netzwerk*.

Es ist so wichtig, Fragen stellen zu kdnnen.
Eine Person allein kann nicht Experte fiir
Banken-Regulatorik, Kl, Produktvermarktung,
Vertrieb und Programmieren sein. Ich pladiere
dafiir, dass jeder dieser Bausteine funktionie-
ren muss. Deswegen glaube ich fest an diverse
Teams.

Viele Griinder:innen sind leider sehr verkopft
und kénnen ihr Produkt im Zweifel nicht optimal
prasentieren. Wenn du aber ein Unternehmen
schaffen méchtest, musst du Kunden und Ko-
operationen gewinnen. Technologie kann so gut
sein, wie sie will, am Ende man muss es verkau-
fen konnen. Deswegen ist der Vertrieb extrem
wichtig - und oft unterschatzt.

WAS WAREN DIE GROSSTEN
HERAUSFORDERUNGEN WAHREND

DEINER GRUNDUNGEN?

Bei Ratepay die Kapitalbeschaffung und Finan-
zierung. 2009 fand wegen der Finanzkrise nie-
mand Finanzprodukt auch nur annahernd sexy.
Wirwurden von den VCs fast ausgelacht, zudem
hatte niemand von uns eine Griindungshistorie
oder einen Elite-Uni Abschluss. Schlussendlich
hat das Netzwerk und ein Kontakt geholfen,
einen Business-Plan zu schreiben und uns ge-
holfen, richtig auf die Investoren zuzugehen.
Danach war es schwer, da wir uns innerhalb des
Griinderteams zerriittet haben.

Am Ende war ich allein verantwortlich und
musste ganz offen meine Schwachen kommu-
nizieren. Durch den transparenten Umfang war
das Verhaltnis mit den Investoren sehr von Ver-
trauen geprdagt und das war ein gutes Learning.

Als wir mit Banxware angefangen haben, sah
die Welt noch anders aus. Es war Herbst 2019
und mein Co-Founder Jens und ich haben auf
einer Konferenz an der Idee gesponnen. Wir
konnten schnell eine Bank finden, die mitma-
chen wollte, haben den ersten MVP gebaut,
einen Pilot-Kunden ausgewdhlt und schon Im
Februar 2020 war alles bereit fiir den Start.

Dann kam Corona, der ausgewahlte Kunde
sprang ab und unsere Bank - die Wirecard-Bank
- ging in die Luft. Wir mussten erst alles wieder
aufbauen, wie bei einem umgefallenen Jenga,
und das hat viel Zeit gekostet.

WELCHE TIPPS WURDEST DU ANDEREN

GRUNDER:INNEN MITGEBEN?

1. Einfach mal machen und nicht ewig warten.
Die Abenteuerlust wird definitiv belohnt,
denn es macht Spall zu sehen, wie aus der
eigenen Idee etwas ganz GroRes wird.

2. Keine Angst und Zweifel haben, was pas-
siert, wenn es scheitert. Nur 1von 10 Start-
ups schafft es, deswegen muss man daran
glauben.

3. Man muss immer wieder aufstehen und
nicht direkt verzweifeln, wenn etwas schief-
lduft. Fehler sind Teil des Prozesses.

4. Moglichst jung und mit kleinem Kostenap-
parat griinden. Hat man erst mal eine Woh-
nung, Kinder und allerhand Versicherungen
ist das finanzielle Risiko viel grofer.



STORT ES DICH, DASS FINANZEN OFT

ALS ,,LANGWEILIG" GELTEN UND

VIELE MENSCHEN SICH NICHT DAMIT
BESCHAFTIGEN WOLLEN?

Es ist schade, weil es jeden betrifft. Jeder muss
sich mit seinen Finanzen auseinander setzen,
jeder macht es, aber keiner spricht driiber. Ich
finde die Entwicklungen, die derzeit stattfin-
det, unglaublich spannend. Es gibt zum Beispiel
immer mehr vertikalisierte Plattformen und
Nischen-Marktpldtze. Ich glaube sehr stark da-
ran, dass Einfachheit und Fokussierung auf ein
spezielles Vertical Erfolg bringen.

Es herrscht eine groBe Nachfrage nach Finanz-
produkten. Erfolgreiche Okosysteme brauchen
verschiedene Produkte und auch integrierte
Finanzdienstleistungen - dhnlich einer Bank.
Ein digitales Zuhause fiir eine Zielgruppe.
Menschen sehnen sich nach Schnelligkeit und
Einfachheit sowie intuitiven Oberflachen und
Prozessen.

Die Rolle der Banken wird sich d@ndern. Die
Bank muss zum Menschen kommen und nicht
andersherum. Und das nicht mehr als ,Bank*”
sondern als integrierte Losung innerhalb einer
Plattform, die fiir den Kunden die grofite Rele-
vanz hat. Eine Umfrage hat ergeben, dass wenn
Marken wie Lidl oder Amazon Konten anbieten
wiirden, die Menschen das zu grofRer Zahl in An-
spruch nehmen wirden.

WAS MUSS DIE POLITIK TUN, UM GRUN-
DER:INNEN BESSER ZU UNTERSTUTZEN?

Es gibt bereits viele Initiativen wie den Zu-
kunftsfonds, aber es muss mehr passieren und
die Wirtschaft muss starker an Startups heran-
gefiihrt werden und Kooperationen schlieRen.
Hier brauchen wir eine Briicke zwischen Mittel-
stand und Startups, denn der Mittelstand will
digitalisieren und die Startups brauchen Kun-
den. Auch der Staat muss verstarkt mit Start-
ups arbeiten und kénnte eine Quote bei 6ffent-
lichen Ausschreibungen einfiihren. Israel ist
hier ein Vorzeige-Land fiir Innovation. Der Staat
fordert die Szene aktiv, wodurch es wahnsinnig
viele, grofRe Startups gibt.

Bilder und Rollenvorbilder miissen sich andern.
Es braucht Kinderbetreuung fiir weibliche Griin-
der. Ich habe nie aufgehért zu arbeiten und
wurde dafiir viel angefeindet. Dabei habe ich
ein tolles Verhaltnis zu meiner Tochter. Es muss
hier mehr passieren und das Thema Kinder
muss ein Familien- kein Frauenthema werden.

Es braucht mehr Flexibilitat fir Eltern und mehr
Gleichberechtigung zwischen Mann und Frau
denn als Eltern ist man gemeinsam fiir ein Kind
verantwortlich.

Es handelt sich um ein Gesellschafts-Thema:
es muss aus den Kopfen raus, dass eine Mutter
eine Rabenmutter ist, wenn sie wegen einem
Kind nicht zuriickstecken will. Das halt viele
Menschen vom Griinden ab und das ist scha-
de, denn es gibt zu wenige Griinderinnen in
Deutschland.

WIE SIEHST DU DIE ZUKUNFT DER BILDUNG,
EINEM DEINER HERZENS-THEMEN?

Die Bildung muss sich dem Wandel anpassen.
Schulen miissen zeigen, was die Berufe der Zu-
kunft sind und die Facher sollten hinterfragt
werden. Griinden sollte mehr und mehr ein Be-
rufswunsch werden. Die Zeit, in der bestimmte
Facher gelehrt werden, konnte auch fiir neue
Facher genutzt werden - zum Beispiel Alltags-
Wissen, digitale Skills und Programmieren.
Unser altbackenes Schulsystem muss refor-
miert werden. Und das ist aufgrund des fode-
ralistischen Systems schwer. Wir brauchen Re-
formen, sonst bekommen wir nie eine Einigung
und neue Wege, um schnellere Entscheidungen
zu treffen.

Wir haben einen Fachkraftemangel und benéti-
gen mehr Mitarbeiter mit digitalen Fahigkeiten.
Wenn wir nicht mit Innovation Schritt halten,
wird unser Wohlstand verloren gehen, denn das
aktuelle System funktioniert nicht mehr - und
hier miissen wir eben in den Schulen ansetzen.

Miriam Wolfarth, Entrepreneurin ,

Griinderin und MD von Ratepay & Banxware
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NEXT GENERATION? —
\\ DIE KINDER DER GRUNDER

BEOBACHTUNGEN UND GESPRACHE MIT
DER NEUEN GENERATION

DASS UNTERNEHMER:INNEN EINE EMO-
TIONALE BINDUNG ZU IHRER FIRMA HABEN,
ERKLART SICH VON SELBST. JAHRELANGER
UNERMUDLICHER EINSATZ FUR DAS UNTER-
NEHMEN, UNZAHLBARE ARBEITSSTUNDEN
UND DER UNERSCHUTTERLICHE GLAUBE AN
DIE EIGENE GESCHAFTSIDEE. UND DIE KINDER
DIESER UNTERNEHMER:INNEN? PROFITIE-
REN INDIREKT MIT VOM ERFOLG.

DOCH WIE GEHT ES WEITER, WENN DIE SENI-
ORIN ODER DER SENIOR AN DEN RUHESTAND
DENKT? WAR ES FRUHER FAST GANG UND
GABE, DASS DIE KINDER VON FIRMENINHA-
BERN DEN FAMILIENBETRIEB UBERNEHMEN,
SIEHT DIE SITUATION HEUTE GANZ ANDERS
AUS. NUR NOCH ETWA 50 PROZENT DER
UNTERNEHMEN WERDEN INNERHALB DER
FAMILIE AN DIE NACHSTE GENERATION WEI-
TERGEGEBEN.

SINA TRINKWALDER ist Unternehmerin, Grin-
derin und Geschaftsfiithrerin der 6kosozialen
Textilfirma Manomama. AuRerdem ist sie Lei-
terin einer Digitalagentur, Investorin, Buchau-
torin - und Mutter. Beim Thema Nachfolge hat
sie eine klare Meinung.

+Ein mittelstdandischer Unternehmer muss sich
sehr frithzeitig damit auseinandersetzen, dass
er nicht tiber das ewige Leben verfiigt. Und je
schneller und je frither er das macht umso ein-
facher wird es. Es ist wichtig, sich von Tag eins
an klarzumachen: ich habe eine Fithrungsver-
antwortung, aber ich bin nicht unersetzlich.
Wenn man sich das vor Augen halt, dann ist es
auch nicht ganz so schwer, eine neue Genera-
tion ans Ruder zu lassen. Seien es die eigenen
Kinder oder nicht.
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Was aus meiner Sicht problematisch ist, ist die
krampfhaften Einstellung ,Mein Sohn muss
das einmal lUbernehmen. Mein eigener Sohn
ist 16 Jahre alt. Er hdtte sogar die Auswahl aus
mehreren Firmen. Aber er sagt auch ganz klar:
,Mama, das ist dein Ding. Lass mich erst mal

mein Ding machen.’

Es ist meines Erachtens ganz wichtig, keinen
Druck auf die Folge-Generation auszuiiben.
Denn Druck ist nie gut. Ohne eigene Uberzeu-
gung in die FuRstapfen der Eltern zu treten,
macht keinen Sinn. Haufig werden auch die
Wunschvorstellungen von Eltern in den Nach-
wuchs hineinprojiziert. Dabei kann es durchaus
vorkommen, dass ein Unternehmer Kinder hat,
die keine unternehmerischen Talente haben.
Und das ist nicht dramatisch, es ist véllig okay.”

Sie hdtte die Firma ihres Vaters iiberneh-
men konnen, wollte aber nicht: KATHARINA
KREITZ. Sie ist CEO & Founder der Vectoflow
GmbH - ein Unternehmen das spezielle Senso-
ren im Bereich der Aerodynamik herstellt.

,Ich bin eine ,bése Tochter'. Denn ich habe das
Unternehmen meines Vaters nicht iibernommen.
Und mein Vater sucht eigentlich hinderingend
einen Nachfolgekandidaten. Von meinen Ge-
schwistern bin ich die Einzige, die passen wiirde.
Aber ich méchte lieber mein eigenes Unterneh-
men grof3 machen, das meinen Interessen ent-
spricht. Wir sind inzwischen 6 Jahre am Markt
und gucken sogar selbst schon nach Firmen, die
wir eventuell iibernehmen wiirden. Die von mei-
nem Vater gehért nicht dazu.

Er hat mir das Unternehmer-Gen mitgegeben.
Daher kann er sich nicht beschweren, dass ich
meine eigene Firma gegriindet habe. Er fand es
sicherlich schade, aber er hat es akzeptiert.”

Ins eigene Firmenbusiness eingestiegen ist
EUGEN RUSS. Nach vielen Jahren in Consulting-
Unternehmen und als Griinder anderer Unter-
nehmen, ist er nun als Managing Director bei
Russmedia Equity Partners tatig. Daher kennt
er auch potenzielle Problemfelder, die auf die
nachfolgende Generation zukommen.

,Es gibt einen Aspekt, der alle ,Ubernehmer*”
beschaftigt. Und zwar: ,Hatte ich es auch ge-
schafft, wenn ich selbst gemacht hatte?’ Ich
glaube, das verfolgt jeden bis zu einem gewis-
sen Grad. Doch ich habe bei meiner Entschei-
dung ganz klar die Vorteile gesehen. Es war eben
schon viel Fundament da. Wir hatten fir die
Nachfolge-Regelungen eine professionelle ex-
terne Begleitung in Anspruch genommen. So war
eindeutig geregelt ist, wie es vonstattengeht.

Dasist wichtig, denn es treffen nun einmal zwei
Perspektiven aufeinander. Die eine Person hat
das Unternehmen aufgebaut und vielleicht tiber
die letzten 40 Jahre erfolgreich gefiihrt. Er oder
sie war immer in der Position alles bestimmen
zu kénnen. Und dann kommt eine neue Person
daher, die kein Mitarbeiter ist, sondern eigene
Ideen mitbringt. Und auch den Anspruch hat,
diese Ideen durchzusetzen. Da gibt es ein Kon-
fliktpotenzial, das es von beiden Seiten zu be-
wdltigen gibt. Beide Seiten miissen hier bis zu
einem gewissen Grad kompromissbereit sein.
Doch es lohnt sich.”
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5 GRUNDE, WARUM
STARTUPS SCHEITERN

URSACHE, WIRKUNG & DER WEG AUS DER KRISE

VIELE STARTUPS SCHEITERN BEREITS

IN DEN ERSTEN JAHREN MIT IHREN
GESCHAFTSIDEEN. ES GIBT ZAHLREICHE
GRUNDE, WARUM SIE SCHEITERN. OFT IST
ES NICHT NUR EIN FAKTOR, DER DAZU
FUHRT, DASS DER ERFOLG AUSBLEIBT,
SONDERN DIE KOMBINATION AUS MEHRE-
REN GRUNDEN. WELCHE HAUPTGRUNDE
DAHINTERSTECKEN, ERFAHRST DU IN
DIESEM ARTIKEL.

SCHEITERN ALS CHANCE

Hierzulande schweigen Griinder und Investoren
gerne lber das Scheitern von Versuchen, etwas
Neues aufzubauen. Das Scheitern gilt weiterhin
als ein grofRRer Makel.

Die Beteiligten kehren das schon mal gerne un-
ter den Teppich. Aus einer gescheiterten Griin-
dung konnen junge Unternehmer jedoch viel
lernen. In den Vereinigten Staaten hat man be-
reits das Wichtigste an einer fehlgeschlagenen
Griindung verstanden: sie ist eine Blaupause
dafiir, wie man es nicht machen sollte.

KTPROBLEME

ptgrund fiir das Scheitern von Unterneh-
t, dass es fir das Produkt, das sie ent-
haben, keinen oder nur einen geringen
gibt. Hier sind einige haufige Symptome:

-> Es gibt keinen iiberzeugenden Usecase oder
kein Gberzeugendes Ereignis, das den Kau-
fer dazu veranlasst, sich tatsachlich zum
Kauf zu verpflichten. Gute Vertriebsmitar-
beiter werden dir sagen, dass man unter den
heutigen schwierigen Bedingungen nurdann
einen Auftrag erhalt, wenn man Kaufer fin-
det, die richtig begeistert sind oder extreme
,Schmerzen* haben.
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So spricht man auch davon, ob ein Produkt ein
Vitamin (nice to have) oder ein Aspirin (must
have) ist.

> Die MarktgréRe der Leute, die ,.Schmerzen*®
haben und iiber Geldmittel verfiigen, ist ein-
fach nicht grof genug.

> Das Markt-Timing ist falsch. Es kann sein,
dass du deinem Markt ein paar Jahre voraus
bist und erin diesem Stadium noch nicht be-
iir deine spezielle Lésung ist.

RN DES GESCHAFTSMODELLS

ere hdufige Ursache fiir das Scheitern
s besteht darin, dass Griinder zu
h sind, wie einfach die Kundenge-
winnung sein wird. Sie gehen davon aus, dass
sie eine interessante Website, Dienstleistung
oder ein interessantes Produkt entwickeln und
die Kunden ihnen die Tire einrennen. Das mag
bei den ersten Kunden der Fall sein, aber danach
wird die Kundengewinnung schnell zu einer teu-
ren Aufgabe. In vielen Fallen sind die Kosten
fiir die Kundenakquise (CAC) tatsachlich héher
als der Lebenszeitwert dieses Kunden (CLV).

Dass du in der Lage sein miissen, deine Kunden
fir weniger Geld zu akquirieren, als sie wahrend
der gesamten Dauer lhrer Geschaftsbeziehung
mit ihnen an Wert generieren werden, ist ver-
bliffend offensichtlich. Dennoch schenken die
tiberwiegende Mehrheit der Griinder der Ermitt-
realistischer

lung Kundenakquisitionskosten

nicht gentigend Aufmerksamkeit.

KONZENTRIERE DICH AUF DAS, WORAUF ES

BEI DEINEM GESCHAFTSMODELL ANKOMMT:

- Kannst du einen skalierbaren Weg finden,
um Kunden zu gewinnen?

- Kannst du diese Kunden dann zu einem
deutlich hoheren Preis als die Akquisitions-
kosten monetarisieren?

Es kann sehr hilfreich sein, die Dinge in solch
einfachen Fragen zu betrachten.

3. HES MANAGEMENTTEAM

Ein s Problem, das zum Scheitern von
ihrt, ist ein schwaches Manage-
Ein gutes Managementteam ist

klug genug, um die Griinde 2, 4 und 5 zu ver-

meiden. Schwache Managementteams machen

Fehler in mehreren Bereichen:

—> Sie haben oft eine schwache Strategie und
bauen ein Produkt, das niemand kaufen will.
Dabei haben sie nicht genug getan, um die
Ideen vor und wdhrend der Entwicklung zu
validieren. Dies kann sich bis hin zu schlecht
durchdachten Strategien fiir die Marktein-
fuhrung auswirken.

—> Sie sind in der Regel schlecht in der Um-

setzung, was dazu fuhrt, dass das Produkt
nicht richtig oder nicht rechtzeitig entwi-
ckelt wird und dass die Markteinfiihrung
schlecht umgesetzt wird.

-> Sie werden schwache Teams unter sich auf-

bauen. Es gibt ein bewdhrtes Sprichwort: A-
Spieler stellen A-Spieler ein, und B-Spieler
konnen nur C-Spieler einstellen (weil B-Spie-
ler nicht fir andere B-Spieler arbeiten wol-
len). Der Rest des Unternehmens wird also
schwach sein und die schlechte Ausfiihrung
wird sich weiterverbreiten.



GELD GEHT AUS

wichtiger Grund fiir das Scheitern
ist, dass ihnen das Geld ausgeht.
Aufgabe des Geschaftsfiihrers ist
es, zu n, wie viel Cash noch vorhanden ist
und ob das Unternehmen damit einen Meilen-
stein erreichen kann, der zu einer erfolgreichen
Finanzierung oder zu einem positiven Cashflow
fihrt.

MEILENSTEINE FUR DIE BESCHAFFUNG

VON FINANZIELLEN MITTELN

Die Bewertungen eines StartUps andern sich im
Laufe der Zeit nicht linear. Nur weil zwélf Mo-
nate vergangen sind, seit Sie lhre erste Finan-
zierungsrunde aufgenommen haben, bedeutet
das nicht, dass Sie jetzt mehr Geld wert sind.
Um eine Erh6éhung der Bewertung zu erreichen,
muss ein Unternehmen bestimmte wichtige
Meilensteine erreichen. Fiir ein Softwareunter-
nehmen kénnten diese etwa wie folgt aussehen
(dies sind keine festen Regeln):

> Fortschritte bei der Bewertung in der Seed-
Runde: Ziel ist es, ein wesentliches Risiko-
element zu beseitigen. Das kénnte das Ein-
stellen eines wichtigen Teammitglieds sein,
der Nachweis, dass ein technisches Hindernis
tiberwunden werden kann, oder der Bau eines
Prototyps und die Reaktion von Kunden.

> Das Produkt im Betatest und eine Kunden-
validierung. Wenn das Produkt fertig ist,
aber noch keine Kundenvalidierung vorliegt,
wird sich die Bewertung wahrscheinlich
nicht wesentlich erhéhen. Der Teil der Kun-
denvalidierung ist viel wichtiger.

> Das Produkt wird ausgeliefert, und einige
frihe Kunden haben dafiir bezahlt, verwen-
den es in der Produktion und berichten tiber
positives Feedback.

—> Die bei einer Erstverdffentlichung tblichen
Probleme mit der Produkt-/Marktanpas-
sung (es fehlen einige Funktionen, die sich
in den meisten Verkaufssituationen als
erforderlich erweisen usw.) wurden weit-
gehend beseitigt. Es gibt erste Anzeichen
dafiir, dass das Geschdft anlduft.

> Das Geschdftsmodell ist erprobt. Es ist nun
bekannt, wie man Kunden akquiriert, und es
wurde bewiesen, dass dieser Prozess ska-
liert werden kann. Die Kosten fir die Kun-
denakquise sind akzeptabel niedrig, und es
ist klar, dass das Geschaft profitabel sein
kann, da die Einkiinfte aus jedem Kunden
diese Kosten libersteigen.

—> Das Geschaft hat sich gut entwickelt, beno-
tigt aber zusatzliche Mittel, um die Expan-
sion weiter zu beschleunigen. Dieses Kapi-
tal kdnnte fiir die internationale Expansion
oder fiir die Beschleunigung der Expansion
verwendet werden, oder um den Bedarf an
Betriebskapital zu decken, wenn das Unter-
nehmen wachst.

Ein hdufiges Problem ist, dass einem StartUp
die finanziellen Mittel ausgehen und es nicht
in der Lage ist, weiteres Kapital zu beschaffen,
um den nachsten Meilenstein zu erreichen. In
vielen Fdllen ist es immer noch moglich, Cash
zu beschaffen, aber die Bewertung wird deut-
lich niedriger ausfallen.

WANN SOLLTE MAN DAS GASPEDAL
DURCHTRETEN?

Eine der wichtigsten Aufgaben eines CEQ ist es,
zuwissen, wie man das Gaspedal bedient. In der
Anfangsphase eines Unternehmens, wdhrend
das Produkt entwickelt und das Geschafts-
modell verfeinert wird, musst du das Gaspedal
sehr leicht anziehen, um finanzielle Mittel zu
sparen. Es macht keinen Sinn, viele Vertriebs-
und Marketingmitarbeiter einzustellen, wenn
das Unternehmen noch dabei ist, das Produkt
so weit fertig zu stellen, dass es wirklich den
Marktbediirfnissen entspricht. Dies ist ein weit
verbreiteter Fehler, der nur dazu fiihrt, dass das
Unternehmen schnell verbrennt und viel Frus-
tration entsteht.

Auf der anderen Seite kommt der Zeitpunkt,
an dem sich das Geschaftsmodell bewahrt hat.
Das ist der Zeitpunkt, an dem du das Gaspedal
kraftig durchdriicken solltest. So stark, wie
es die dem Unternehmen zur Verfiigung ste-
henden Kapitalressourcen erlauben. Mit ,Ge-
schaftsmodell hat sich bewahrt” ist gemeint,
dass Daten verfiigbar sind, die schliissig zeigen,
wie hoch die Kosten fiir die Gewinnung eines
Kunden sind (und dass diese Kosten bei der
Skalierung beibehalten werden kénnen), und
dass du in der Lage bist, diese Kunden mit einer
Rate zu monetarisieren, die deutlich iber den
CAC liegt.

Als CEO, der zum ersten Mal ein Unternehmen
leitet, ist es oftmals schwierig zu wissen, wie
du zu diesem Zeitpunkt reagieren sollst. Bis
jetzt hast du wie besessen auf jeden Penny
der Unternehmensfinanzen aufgepasst und
die Ausgaben zuriickgehalten. Plétzlich musst
du einen Schalter umlegen und anfangen, ag-
gressiv zu investieren, bevor der Umsatz steigt.
Dies kann die Einstellung mehrerer Vertriebs-
mitarbeiter pro Monat oder die Ausgabe be-
trachtlicher Summen fiir SEM bedeuten. Diese
Umstellung kann sehr kontraintuitiv sein.

TPROBLEME
er Grund fiir das Scheitern von Start-
s es ihnen nicht gelingt, ein Produkt
In, das den Bediirfnissen des Mark-
t richt. Dies kann entweder an der ein-
fachen Ausfiihrung liegen. Es kann aber auch
ein weitaus strategischeres Problem sein, nam-
lich das Scheitern bei der Anpassung von Pro-
dukt und Markt.

In den meisten Fallen entspricht das erste Pro-
dukt, das ein StartUp auf den Markt bringt,
nicht den Marktbediirfnissen. Im besten Fall
braucht es ein paar Uberarbeitungen, um die
Passung zwischen Produkt und Markt zu er-
reichen. In den schlimmsten Fillen liegt das
Produkt voéllig daneben und muss komplett
tiberdacht werden. Wenn das passiert, ist das
ein klares Anzeichen dafiir, dass sich das Team
nicht die Mithe gemacht hat, seine Ideen vor
und wahrend der Entwicklung mit den Kunden
zu dberprifen.

INDERE DAS SCHEITERN

S STARTUPS MIT SALSUP

in Unternehmen griinden moéchte, geht
:'ich ein hohes Risiko ein. Die Uberlebens-

cheinlichkeit Gber 5 Jahren ist sehr gering
und fordert vom Griindungsteam wirklich alles.
Wer jedoch die groRten Herausforderungen

einer Unternehmensgriindung kennt, kann sich
gegen das Scheitern wappnen.

Um das Scheitern bestmdglich zu verhindern,
bietet SalsUp StartUps die optimale Umge-
bung, um Kooperationen mit dem Mittelstand
und Investoren zu starten, gemeinsam zu
wachsen und Werte zu leben. Unter anderem
durch die SalsUp Plattform, die THE GROW
Roadshow und den THE GROW Entrepreneurs
Club ergibt sich ein einzigartiges Okosystem fiir
die nachhaltige Entwicklung von Innovationen.
AuRerdem gibt es mit der Okovation Ventures
AG die erste eigene Fondsgesellschaft, um ge-
zielt in die innovativsten StartUps zu investie-
ren.

Um das Angebot hochkardtig zu erweitern,
bietet SalsUp demndchst ein in Europa ein-
zigartiges Programm zur Finanzierung von
StartUps
durch Kampagnen der Okovation Ventures AG

StartUp-Skalierungen. bekommen
finanzierte Investitionen und Unterstiitzung in
SEO-Marketing. Dabei entstehen fiir StartUps
keinerlei Kosten hinsichtlich Sales.
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[DR. MARGARETE SCHRAMBOCK]

DIE STAR
IN OSTER
DIE

Dr. Margarete Schrambdck, Bundesministerin

fir Digitalisierung und Wirtschaftsstandort,

Osterreich

'UP-LANDSCHAFT
REICH - WAS TUT
REGIERUNG?

EINSCHATZUNGEN VON DR. MARGARETE SCHRAMBOCK

Die jungen Griinderinnen und Griinder sind das
Salz in der Suppe der dsterreichischen und der
europdischen Wirtschaft. Wir missen fir sie
Rahmenbedingungen schaffen, die nicht wie
ein Korsett sind, sondern wie ein Sprungbrett.
Und das beginnt schon sehr friih.

Deswegen unterstiitzen wir junge Menschen
bereits in der Schule. Es gibt zum Beispiel das
Programm ,Jugend Innovativ“, bei dem sie
lernen, wie Griinden funktioniert und bei dem
sie aber auch die Kultur des Scheiterns lernen.
Wie ist es denn, einmal nicht erfolgreich zu
sein? Sie miissen lernen, dass das keine Brand-
markung ist, sondern etwas ganz Normales im
Wirtschaftsleben. Und wenn man in Projekten
scheitert, dann heiflt es aufstehen und wei-
termachen. Nicht jedes Startup wird von An-
fang an erfolgreich sein. Und das ist auch ganz
normal. Gerade im deutschsprachigen Raum
in Deutschland, der Schweiz und in Osterreich

haben wir einiges zu tun, den jungen Menschen
auch diese Kultur des Scheiterns mitzugeben.

Das Zweite, was wir tun kénnen, ist finanziell
unterstiitzen. Ich freue mich sehr, dass wir
dieses Jahr fiinf Milliarden Euro fiir die Inves-
titions-Pramie beschlossen haben. Wir sind
die einzigen in ganz Europa die das tun. Davon
profitieren KMU genauso wie viele Startups,
denn deren Geschdftsmodelle bendtigen diese

Investitionen.

Wir sprechen hier iiber 14 Prozent Cash, welches
die Unternehmen fiir jede Digital-Investition
und fiir jede 6kologische Investition zuriickbe-
kommen. Damit wollten wir einen Schwerpunkt
setzen auf die Zukunftsthemen. Denn digitale
Transformation ist das Schliisselthema fiir den
Erfolg. Es macht die Unternehmen krisenfester.
Es sichert viele Arbeitsplatze und vor allem fiir
die Startups ist diese Unterstiitzung wichtig.

Gerade sie sind besonders daran beteiligt, die
groflen Probleme der Menschheit zu I6sen. Da
gehtesumdas ThemaLebensmittelversorgung.

Es geht um das Thema Bildung. Und es geht um
das Thema der neuen Produktionsformen. Dazu
tragen Startups sehr viel bei.

Europa ist in der Technologiefiihrerschaft weit
zuriickgefallen. Die einzigen, die uns hier hel-
fen kénnen, sind die Startups. Denn die grofRen
Firmen sind schon abgewandert. Da waren wir
in der Vergangenheit naiver als wir sein sollten.
Unternehmen wurden verkauft und jetzt mis-
sen wir sehen, wie wir weiterkommen. Darum
mussen wir die Startups jetzt bei der Skalierung
unterstiitzen. Wenn sie wachsen, miissen wir
sie viel starker am europdischen Markt unter-
stiitzen. Das tun wir im Moment noch nicht
ausreichend.

ICH GLAUBE, ES IST DAS WICHTIGSTE,
DASS WIR DAS JETZT NICHT NUR ANKUNDIGEN,

Nachzuhdren in der
Show-Aufzeichnung

SONDERN UMSETZEN.
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POLITIK [ WOl FGANG BOSBACH ]

DEUTSCHLAND BRAUCHT

MEHR MUT!

INTERVIEW MIT WOLFGANG BOSBACH

WAS MUSSEN WIR WIRTSCHAFTSPOLI-
TISCH, FINANZPOLITISCH, STEUERPOLITISCH
TUN, DAMIT WIR NACH DER PANDEMIE MOG-
LICHST RASCH WIEDER ZUR ALTEN WIRT-
SCHAFTSKRAFT ZURUCKKEHREN?

Wir diirfen nie vergessen, dass es zwei grofle
Denkschulen gibt. Die eine Denkschule sagt
,Wohlstand erreichen wir am besten durch Um-
verteilung, durch neue oder hdohere Steuern.'
lautet ,Wohlstand
durch Arbeit, durch Flei, durch Innovation.’
Und schon sind wir beim Thema.

Das andere Denkmodell

Wenn Sie an eine Schultafel schreiben wiir-
den: ,Ende des Wachstums®. Da wiirden viele
Schilerinnen und Schiler unterschreiben. Ja,
wir kdnnen ja nicht immer mehr auf Wachstum
setzen. Ressourcenverbrauch, Klimawandel
und so weiter sind die Themen. Wenn Sie jedoch
darunterschreiben ,Ende des Wachstums an
sozialen Leistungen®. Dann werden die gleichen

rufen ,Nein, das muss immer weitergehen.’
Es gibt einen untrennbaren Zusammenhang

zwischen der Wirtschaftskraft eines Landes
und der sozialen Leistungsfahigkeit.
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IST EINE VERNEINUNG DES WACHSTUMS

EIN RAUB AN DER ZUKUNFTSPERSPEKTIVE
DER MENSCHEN?

Ja, denn es geht nicht um Wachstum um des
Wachstums willen, sondern es geht um Wachs-
tum und moderne, innovative Produkte und
Dienstleistungen. Darum die Voraussetzungen
fur Prosperitat auf ganz anderen Gebieten zu
schaffen. Das ist einmal die gute Situation auf
dem Arbeitsmarkt, eng gekoppelt mit dem The-
ma Berufsausbildungsplatze. Und das betrifft
den Bereich der Sozialpolitik.

Gerade die DACH-Region hat ein hohes MaR an
sozialer Stabilitat und gesellschaftlicher Fes-
tigkeit. Das verdanken wir der Tatsache, dass
wir Sozialstaaten haben, die dank Wirtschafts-
kraft in der Lage sind, soziale Ungleichheit bis
zu einem gewissen Grad auszugleichen. Das gilt
fir das Thema éffentliche Aufgaben, finanziert
durch die Wirtschaftskraft, und es betrifft das
Thema o6ffentliche Ausgaben. Dass wir nicht
immer weiter die Verschuldung ausdehnen zu
Lasten zukinftiger Generationen.

Wachstum ist sondern
Wachstum ist eine Voraussetzung dafir, dass

kein Selbstzweck,

wir wirtschaftliche und gesellschaftliche Sta-
bilitat in unseren Landern behalten. Das eine
hangt eng mit dem anderen zusammen.

Wir werden Bereiche haben, die einfach nicht
mehr die wirtschaftliche Kraft und Prosperitat
haben wie in der Vergangenheit. Wir sehen das
am deutlichsten beim Thema Energiewende.
Wir steigen aus der klassischen Verstromung
bis 2038 aus. Das Thema erneuerbare Energien
hat mittlerweile eine iiberragende Bedeutung,
die immer groRer werden wird. Es geht also in
erster Linie um qualitatives Wachstum. Es geht
nicht um mehr Ressourcenverbrauch, um einen
groReren CO2-Abdruck.

Sondern es geht darum, dass wir in einer Welt,
die sich - nicht nur bei uns - dramatisch veran-
dert, in der DACH-Region in der Lage bleiben,
ebenfalls mit modernen Produkten und Dienst-
leistungen, mit neuen innovativen ldeen auf
die Markte zu gehen. Mdrkte, die wir heute viel
schneller erobern miissen, als es in der Vergan-
genheit der Fall war.

u]

Nachzuhéren in der
Show-Aufzeichnung




WIE ERREICHEN WIR DENN MEHR MUT

ZUM RISIKO UND ZUR SELBSTSTANDIGKEIT,
GERADE AUCH IN DEN ZUKUNFTS-
TRACHTIGEN GESCHAFTSBEREICHEN?

Es ist ein fundamentaler Unterschied, ob ich
sage: ,Der ist gescheitert. Dem vertraue ich
jetzt nicht mehr.’ Oder ob ich sage: ,Der ist mit
seinem Geschaftsmodell gescheitert. Aber er
hat es wenigstens einmal versucht.’

Deswegen wiinsche ich mir eine politisch-in-
haltliche Auseinandersetzung. Also wie muss
die Politik die Rahmenbedingungen verdndern,
um Startups und junge Unternehmen zu unter-
stiitzen, um Venture Capital zu mobilisieren
und um in die technologische Zukunft zu in-
vestieren? Das ist die Seite der politischen Rah-
menbedingungen. Die andere Seite ist die ge-
sellschafts-politische Debatte um das Thema
Risiko.

Ich habe das in meinem Freundeskreis erlebt.
Mein bester Freund hatte zwei grandiose Ideen
zeitgleich. Mit der einen Idee ist er klaglich ge-
scheitert. Mit der zweiten Idee ist er zu einem
wohlhabenden Mann geworden. Und es gab nie-
mand in unserem Freundeskreis, der sich von
ihm abgewendet hat, weil er gescheitert ist. Je-
der hat gesagt ,der hat es wenigstens versucht'.
Und beim zweiten Mal hat es geklappt.

Wolfgang Bosbach, Honor Entrepreneur und Politiker

Da haben wir aber oft noch eine etwas andere
Kultur als z. B. in den USA. Deshalb wiinsche
ich mirin Deutschland oder in der DBACH-Region
ein politisches, ein gesellschaftliches Klima, in
dem wir nicht mit dem Finger auf den zeigen,
der es nicht geschafft hat. Sondern wo wir ihn
loben, indem wir sagen, ,er hat es wenigstens
versucht’. Und wo wir uns dann die Frage stel-
len, warum er gescheitert ist. Vielleicht waren
die Rahmenbedingungen so, dass er es zu die-
sem Zeitpunkt gar nicht schaffen konnte.

Wenn wir den jungen Menschen oder denen, die
an den Start gehen, schon vorab das Gefiihl ge-
ben, dass sie auf keinen Fall scheitern diirfen,
dann werden wir so eine Art Vollkasko-Mentali-
tat bekommen. Jeder, der mit neuen Produkten
oder neuen Ideen an den Start geht, weill schon
selbst, dass es ein Riesenerfolg werden kann,
aber auch eine grofRe Enttdauschung.

KCHSTUM IST KEIN SELBSTZWECK,
SOIG N WACHSTUM IST EINE VORAUSSETZUNG
DAFUR, DASS WIR WIRTSCHAFTLICHE UND
GESELLSCHAFTLICHE STABILITAT IN UNSEREN
LANDERN BEHALTEN. DAS EINE HANGT ENG MIT

DEM ANDEREN ZUSAMMEI\’ ’
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DIE AUSLESE GEHORT
LEIDER DAZU

6 FRAGEN AN FRANK THELEN

1. WELCHE PRODUKTE UND/ODER DIENST-
LEISTUNGEN VON JUNGEN UNTERNEHMEN
WERDEN DIE GEWINNER DER NACHSTEN
JAHRE SEIN?

In den nachsten fiinf Jahren werden Griinder
mehr denn je neue Basis-Technologien ver-
wenden kénnen. Also Blockchain, 5G, 6G,
3D-Druck, Quantencomputer, neue Algorith-
men, unendliche Rechen-Kapazitdten der
Cloud usw. Wer das geschickt nutzt und dann
ein - bildlich gesprochen - zehnmal besseres
Produkt, einen zehnmal besseren Service an-
bietet, der ist der Gewinner. Wer das nicht
tut, wird wahrscheinlich keinen Erfolg haben.
Denn es gibt ja gliicklicherweise viele klu-
ge Kopfe, die auch Zugriff zu Kapital haben
und damit genau diese neuen Produkte und
Dienstleistungen entstehen. Also es ist das,
was Erfolg haben wird. Es ist aber auch das,
was notwendig ist, fiir bereits etablierte Un-
ternehmen, weil wir eine Menge toller neuer
Services erleben werden.

2.70% ALLER STARTUPS UBERSTEHEN DAS
ERSTE FIRMENJAHR NICHT. WORAN LIEGT
DAS IHRER MEINUNG NACH UND WIE KANN
DIES VERHINDERT WERDEN?

Muss man fairerweise sagen, diese Auslese,
so hart das ist, gehdrt dazu. Weil ansonsten
kénnte jeder einfach nur ein Startup griin-
den und hdtte mit einer hohen Wahrschein-
lichkeit Erfolg. Was sind Méglichkeiten, um
eine bessere Erfolgschance zu haben? Das
eine ist Erfahrung. Dass man sich Leute ins
Team holt. Weil man jedoch gerade erst am
Start ist, ist es nicht einfach diese Leute fiir

sich zu begeistern. Oftmals haben diese Men-
schen weitere Optionen, also z.B. sehr hohe
Gehadlter oder Beteiligung. Aber wenn man
erfahrene Leute mit an Bord holen kann, ist
das sehr hilfreich. Natiirlich gehért auch eine
Finanzierung dazu. Je mehr Kapital man hat
und umso mehr Versuche man hat, das Pro-
dukt am Markt zu platzieren.

Aber auch hier wieder die Herausforderung:
Wie begeisterst du Kapitalgeber von deinem
jungen Unternehmen? Also das ist glaube ich
ein normaler Auslese-Prozess und Griinder
miissen versuchen besser zu pitchen, bessere
Talente zu generieren. Aber am Ende des Ta-
ges wird es bei einer dhnlichen Quote bleiben.
Denn ware die Quote auch niedriger, dann wa-
ren die neuen Ideen nicht ambitioniert genug,
sondern wiirden nur in bestehende Business-
Modelle reingehen. Und das wadre dann viel-
leicht okay, aber auch kein wirklicher Erfolg.
Und deswegen, ja, das Startup Leben ist hart.

3. WAS IST DIE TOP KERNKOMPETENZ,

DIE EINE GRUNDERIN ODER EIN GRUNDER
HEUTZUTAGE HABEN MUSS?

Ich glaube, die wichtigste Eigenschaft fir
Griinder ist die Passion fiir das, was er oder
sie erschaffen will. Dieses , Ich brenne dafiir,
ein Flugzeug elektrisch anzutreiben, denn Ich
glaube Ol verbrennen ist der falsche Weg."
Oder ,Ich brenne dafiir, mehr Transparenz in
den Jobmarkt reinzubringen, weil ich glaube,
dass da heute Dinge intransparent sind und
Leute Werte abgreifen, was nicht okay ist.”
Oder ,Ich brenne dafiir, den perfekten Smoo-

thie auf den Markt zu bringen, weil die Pro-
dukte heute nicht gut sind. Und ich will, dass
die Leute sich gut erndhren.”

Wofir auch immer du brennt, das Wichtigste
ist, dass du eine ganz klare Vision hast und
dich nicht ablenken ldsst. Es wird Leute na-
tirlich geben die sagen “du schaffst das alles
nicht“. Und es werden Leute sagen , das Pro-
dukt macht keinen Sinn*“. Aber du als Griinder
musst fir dein Produkt, deine Vision bren-
nen und sie wirklich auch ohne Wasser durch
die Wiiste tragen. Und das ist die wichtigste
Kernkompetenz.

4. WELCHE BRANCHEN SOLLTEN GANZ
BESONDERS AUF INVESTITIONEN IN
STARTUPS SETZEN UND WESHALB?

Ich glaube, dass alle groRRen etablierten Play-
er mit Startups kooperieren sollten. Warum?
Sie haben oftmals Services, die neu, anders,
besser, agiler sind. Startups bringen etwas
zu den etablierten Unternehmen, was diese
selbst nicht haben. Namlich neue Gedanken
und Mut.

Auf der anderen Seite hat aber das GroRunter-
nehmen viel Kapital, starke Vertriebsstruktu-
ren, eine gute Organisation, um z.B. Dinge zu
zertifizieren oder direkt in die Laden zu brin-
gen. Ich glaube, diese Kooperation zwischen
Startups und groRen Unternehmen ist fiir bei-
de Seiten ein sehr guter Weg. Und ich wiirde
mich freuen, wenn wir davon noch mehr sehen
wiirden.






WIRTSCHAFT [BERTRAM BROSSARDT |

DIE INNOVATIONEN VON
STARTUPS SIND DER FRISCHE
\\WIND IN DER M+E INDUSTRIE

INTERVIEW MIT BERTRAM BROSSARDT

HERR BROSSARDT, WAS VERSTEHEN

SIE PERSONLICH UNTER MODERNEM
UNTERNEHMERTUM?

Das friihzeitige Erkennen wohin Entwicklungen
gehen, welche Auswirkungen sie haben und das
Treffen von Entscheidungen, die fiir die Zu-
kunft notwendig sind - und zwar anhand von
handfesten Fakten. In Bayern hat dieses Unter-
nehmertum Tradition und insbesondere in der
bayerischen M+E- Industrie gibt es hierfiir her-
vorragende Beispiele.

IHRE UBER 3000 MITGLIEDER STAMMEN
AUS DER METALL- UND ELEKTRO-INDUST-
RIE. WELCHE HERAUSFORDERUNGEN SIND
AKTUELL DIE GROSSTEN? WELCHE TRENDS
ZEICHNEN SICH AB? UND WIE HAT CORONA
DIESE LAGE BEEINFLUSST?

Die Corona-Pandemie hat die Metall-
Der Staat
hat richtigerweise beherzt eingegriffen und

und
Elektroindustrie tief erschittert.

Stltzen aufgestellt - etwa durch groRziigigere
Regelungen bei der Kurzarbeit oder durch Wirt-
schafts- und Kredithilfen. Im ersten Quartal
2021, auf dem Hohepunkt der zweiten Welle
der Pandemie, fuhren 36,7 Prozent der bay-
me vbm Mitgliedsbetriebe Kurzarbeit. Eine
arbeitsmarktpolitische MaRnahme, welche den
Arbeitsmarkt stabil halten konnte.

So werden wir in diesem Jahr das Niveau von vor
der Corona-Krise erreichen, das Vorrezessions-
Niveau dem Jahr 2018, abererst 2022. Gebremst
wird der Aufholprozess in der Metall- und Elek-
troindustrie von einem zum Teil massiven Man-
gel an Material und Vorprodukten.
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Dasistinzwischen ein echtes Aufschwung-Hin-
dernis, wir gehen aber bisher davon aus, dass es
sich um eine tempordre Erscheinung handelt.
Die Beschaftigungspldne stehen im Ubrigen
unter den Vorzeichen der digitalen Transforma-
tion. Insgesamt blicken wir aber zuversichtlich
auf die M+E Industrie.

JEDER SPRICHT VOM FACHKRAFTEMANGEL

- WIE KRITISCH IST DIESER IM METALL UND
ELEKTRO-BEREICH?

Zum Ende dieses Jahres werden in der baye-
rischen M+E Industrie 837.000 Personen be-
schaftigt sein. Das sind rund 35.000 weniger
als zum Héchststand Mitte 2019. Was ein Wi-
derspruch zu sein scheint, ist keiner: Wir haben
in manchen Regionen ein Nebeneinander von
beginnender Arbeitslosigkeit und Langzeit-
arbeitslosigkeit bei gleichzeitigem steigenden
Fachkraftemangel. In der bayerischen Metall-
und Elektroindustrie sehen laut unserer aktu-
ellen Umfrage drei Viertel der Unternehmen
bereits negative Auswirkungen durch den Fach-
kraftemangel. Mit der Corona- Pandemie hat
sich die Geschwindigkeit der digitalen Transfor-
mation massiv erhdht.

In diesem Prozess werden Arbeitsplatze weg-
fallen, aber an anderer Stelle entstehen viele
neue Jobs. Fiir diese miissen die Beschaftigten
fit gemacht werden. Qualifizierung ist das Ge-
bot der Stunde. Die Lage wird sich mittelfristig
aber noch weiter verscharfen, da es infolge des
demografisch bedingten Mangels an geeigne-
ten Auszubildenden immer schwieriger wird,
geeigneten Nachwuchs zu finden. So ist 2021
die Zahl der Ausbildungsvertrage in der bayeri-
schen Metall- und Elektroindustrie um 1,6 Pro-
zent auf rund 13.600 zuriickgegangen.

Derwichtigste Grund ist der Mangel an geeigne-
ten Bewerbern, nachdem wir im Vorjahr bereits
einen - hier vor allem coronabedingten - Ein-
bruch um 13,6 Prozent zu verzeichnen hatten.

WIE STEHEN SIE ZUR NACHHALTIGKEIT

UND WIE KONNEN SIE IHRE MITGLIEDER

BEI ENTSPRECHENDEN MASSNAHMEN

ZU UNTERSTUTZEN?

In unserem Wertekanon bekennen wir uns zu
den Grundsdtzen der sozialen Marktwirtschaft,
zu Staat und Rechtsordnung, zu den Grundsat-
zen guter Arbeit, zur Nachhaltigkeit sowie zur
gesamtgesellschaftlichen Verantwortung von
Unternehmen. Wir haben eine ausgeprdgte For-
schungslandschaft und einfallsreiche Unterneh-
men. So steht Bayern im Bereich der Klima- und
Nachhaltigkeitstechnologien fiir 25 Prozent der
deutschen und zehn Prozent der europdischen
Forschungsaktivitdten. Nachhaltigkeit geht nur
mit der Wirtschaft, nicht gegen sie.

Wir bieten zum Beispiel Mitgliedern einen Leit-
faden zu Klimaneutralitdat im Unternehmen mit
Handlungsfeldern, um insbesondere kleine und
mittlere Unternehmen dabei zu unterstiitzen, ihr
Engagement zu erhdhen und sich mit den wach-
senden Anforderungen in diesem Bereich aus-
einanderzusetzen. Mit dem kommenden neuen
,QuickCheck Klimaneutralitat” analysieren aus-
gewiesene Experten die CO2-Emissionen und
Klimaschutzpotenziale fiir Unternehmen und
geben Handlungsempfehlungen zur konkreten
Umsetzung von KlimaschutzmalRnahmen. Damit
konnen die Grundlagen fiir mehr Klimaresilienz
geschaffen und erste Handlungsmoéglichkeiten
identifiziert werden, um die Unternehmensstra-
tegie langfristig und nachhaltig auf das Ziel der
Klimaneutralitat auszurichten. Das alles sind nur
Beispiele unserer umfassenden Services.



WELCHE VORTEILE HAT ES FUR EIN

JUNGES UNTERNEHMEN MITGLIED IN EINEM
ARBEITGEBERVERBAND ZU SEIN?

Ein Startup ist ab dem ersten Mitarbeiter auch
Arbeitgeber. bayme vbm bieten Startups aus
der Metall- und Elektro- sowie IT-Industrie viel-
faltige Networking- und Kontaktméglichkeiten
auch zu Industrieunternehmen. Vertreter von
Mitgliedsunternehmen kénnen an unseren Ver-
anstaltungen, Kreisen und Workshops teilneh-
men. Die Arbeitgeberverbande bieten jungen
Unternehmen eine Plattform fiir Austausch
und Networking, um Talente zu fdérdern. Da-
neben gibt es aber noch spezielle Angebote fiir
Startups.

Auf unserer neuen Microsite fassen wir unsere
Leistungen fiir junge Unternehmen kompakt
zusammen. Ein weiterer Service ist die Ver-
mittlung von arbeitsrechtlichen Grundlagen,
die Startups und junge Unternehmen beachten
miissen. Wir geben Ihnen einen Uberblick iiber
die wichtigsten arbeitsrechtlichen Fragestel-
lungen sowie Informationen zu Risiken und
Gestaltungsoptionen - von der Begriindung bis
zur Beendigung eines Arbeitsverhaltnisses.

Unsere Juristen beraten Startups auf Wunsch
in arbeitsrechtlichen Fragen und vertreten die
Mitgliedsunternehmen kostenlos in Prozessen
bis zum Bundesarbeitsgericht sowie bei auler-
gerichtlichen Auseinandersetzungen. Diese
Angebote halten jungen Unternehmern den
Riicken frei und entlasten sie bei ihrem Auf-
bauprozess. Ein besonderes ,,Schmankerl” ist
auRerdem die Mdglichkeit, das Konferenzzent-
rum im Haus der Bayerischen Wirtschaft (hbw)

in Miinchen zu Sonderkonditionen zu nutzen.

DIE BAYERISCHEN METALL- UND ELEKTRO-
UNTERNEHMER BAYME VBM HABEN UN-
LANGST EINE RUBRIK SERVICES SPEZIELL
FUR STARTUPS GESCHAFFTEN, WIE KAM ES
ZUM AUFBAU DIESES SEKTORS?

Die Innovationen von Startups sind der frische
Wind in der M+E Industrie. Im Zeitalter der
Digitalisierung hangt die Zukunft des Stand-
ortes Bayern stark davon ab, inwieweit es uns
gelingt, die Rahmenbedingungen auch fiir
Startups attraktiver zu gestalten und diese mit
unserer leistungsstarken M+E Industrie zu ver-
netzen.

Bei Griindung und Aufbau eines Unternehmens
kommt es darauf an, die Geschaftsidee mit ei-
nem wettbewerbsfahigen Geschaftsmodell zu
verkniipfen und sich damit erfolgreich im Markt
zu etablieren. bayme vbm unterstiitzen junge
Unternehmen aus der M+E Industrie bei die-
ser herausfordernden Aufgabe. Wir haben ein
zielgruppenspezifisches Angebot speziell fir
Startups aus der Metall- und Elektro- sowie IT-
Industrie geschaffen. Mit unserer neuen Micro-
site flr Startups fassen wir unsere Leistungen
fur junge Unternehmen kompakt zusammen.

WELCHE DIESER SERVICES WIRD

AM MEISTEN GENUTZT?

Im Mittelpunkt stehen unsere Plattformen zum
Austausch mit etablierten Unternehmen. Unser
Ziel ist es, die Sichtbarkeit junger Unternehmen
zu erhohen. Von uns organisierte Messen wer-
den dafiir am meisten genutzt. Dabei ist Aus-
tausch, Férderung und Hosting das, was junge
Unternehmer brauchen. Hierfiir haben wir zu-
sdtzlich Kongresse und Foren ins Leben gerufen.

Bertram Brossardt, Hauptgeschaftsfiihrer der
vbw - Vereinigung der Bayerischen Wirtschaft e. V.

Als Beispiele sind etwa unser Business Excel-
lence Day zu nennen, das M+E Forum oder viele
regionale Kreise mit Fachthemen fiir IT-Leader-
ship, Energieeffizienz oder skill sharing. Das
funktioniert sowohl vor Ort als auch digital.

WIE SCHATZEN SIE DIE RELEVANZ

VON STARTUPS FUR DIE WIRTSCHAFT EIN?
GAB ES EINES, DAS SIE KURZLICH
BESONDERS BEGEISTERT HAT?

Die Wertschépfungsnetzwerke in Bayern sind
leistungsfahig und hoch innovativ. Im Verbund
mit etablierten Unternehmen spielen junge
Unternehmen eine zunehmende Rolle, wenn
es darum geht, Innovation und neue Impulse
in die Wirtschaft zu tragen. Hier teilen wir ein
gemeinsames Ziel. Die bayerischen Arbeitge-
berverbdnde bieten Griindern die Plattform fiir
deren smarte Ideen. Wer weil3, ob das ndchste
groRe Unicorn nicht aus Bayern kommt? Das
wiirde mich auf alle Falle begeistern.

WIR FREUEN UNS, DASS DER VBW
VEREINIGUNG DER BAYERISCHE

WIRTSCHAFT MIT EINEM EIGENE
SALSUP SHOWROOM ARBEITET
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Christian Lindner ist ein deutscher

Politiker der Freien Demokratischen
Partei (FDP) und seit Dezember
2012 deren Bundesvorsitzender.




[ROLF SCHROMGENS & MIRIAM WOHLFARTH]

Rolf Schromgens ist Entrepreneur, e

Grinder von Trivago, einer weltweit

fihrenden Meta-Suchmaschine fir

Hotels und ist damit einer der erfolg-

reichsten Grinder Deutschlands.

ROLF SCHROMGENS — ABHANGIGKEIT
VON FINANZMARKTEN HEMMT

INNOVATION

Wir leben in einer Welt, in der die Verdande-
rungs-Geschwindigkeit jeden Tag zunimmt.
Und deswegen glaube ich, dass die wirkliche
Starke eines Unternehmens vielmehr dadurch
geprdgt wird, was es jeden Tag lernt, als durch
das, was es heute produziert.

Vieles hdangt davon ab, wie man Umfelder ge-
staltet. Wie vertrauensvoll man mit seinen
Mitarbeiter:innen umgeht, um tberhaupt In-
novation moglich zu machen. Denn man kann
Innovation nur fordern, wenn man wesentli-
che Bediirfnisse der Menschen abgedeckt hat
im Unternehmen. Das heilRt, wenn Menschen
sich nicht sicher fiithlen, wenn sie sich nicht
abgeholt fihlen, wenn sie sich im Powern
fuhlen, wenn sie nicht fihlen, dass sie das
beitragen konnen, dann kann man auch ei-
gentlich keine Innovation erwarten.

Und das ist auch der Grund, warum viel Inno-
vation durch Jungunternehmen passiert. Weil
es in einer friihen Phase, in der man direkt
mit den Menschen zusammenarbeitet, oft
noch dieses Vertrauen und diese Freiheiten
gibt. Da kann Innovation entstehen. Aber ich
denke schon, dass wir das auch in gréReren
Unternehmen machen kénnen.

Es lauft so lange gut, wie wir Verantwortung
tibernehmen. In dem Moment, in dem wir kei-
ne Verantwortung mehr iibernehmen, weil
wir die Verantwortung an die Kapitalmark-
te auslagern, in dem Moment haben wir ein
Problem. Mit dem Reifen des Unternehmens
beginnt immer stdrker die Abhangigkeit von
Kapitalmdrkten. Da laufen wir in eine groRe
Problematik.

Innovations-Finanzierung ist vor allen Dingen
Venture Capital-Finanzierung. Es gibt Unter-
nehmen, die in einer sehr frithen Phase ihrer
Entwicklung schon sehr stark von den Kapi-
talmdrkten beeinflusst werden.

Es ist dramatisch sich anzuschauen, wie
tibergriffig das Kapital in der friihen Phase
von Unternehmen gerade wird und sich da-
durch eigentlich schon ganz, ganz friith Griin-
der nicht mehr Richtung Innovation orientie-
ren, nicht mehr Richtung werteorientiertes
Verhandeln orientieren, sondern sich dadurch
ganz stark irgendwie so dem System beugen.

Ich glaube, Risikokapitalgeber sollten sich
auch des Einflusses auf die Unternehmen Be-

wusst sein.
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Marketing und Vertrieb.

H— JUNGE LEUTE

UND IHRE IDEEN FORDERN

Unternehmer missenfoffen fir Veranderun-

gen sein. Und dafiir,/@uch sich selbst konti-
nuierlich zu ver, Heute muss das noch
deutlich schn als noch vor 20 oder
30 Jahren. Dahe

nen, uns standig zu hinter

w, dass wir ler-
. Die Heraus-
forderung ist, sich auch als elstandisches
Unternehmen mit 280
profitabel arbeitet, sté

fragen.

n, das sehr
r zu hinter-

Ich habe kiirzlich ein neues Startup gegriindet.
Da bin ich jetzt wieder in der Anfangsphase.
Aktuell sind wir 18 Leute und die meisten sind
sehr jung. Da fangt man wieder von vorne an.

Klar kann man da sehr viel mitnehmen von
dem, was man vorher gelernt hat. Aber wenn
ich glauben wiirde, als Chef oder Chefin muss
ich alles besser wissen - dann funktioniert
das heute nicht mehr.

Wir bauen hier neue Technologien. Und dafiir
brauchen wir Leute, die da sehr viel besser
sind als ich. Ich selbst kann das iiberhaupt
nicht. Die Rolle im Leadership hat sich gedn-
dert. Man muss mehr die Leute inspirieren,
man muss sie auf eine Reise mitnehmen.
Man muss eine Vision vorgeben, wo man hin
mdochte. Damit man auch die Leute bei sich
hat, die bleiben. Denn heute ist es nicht mehr
so, dass die Leute 20, 30 Jahre bleiben, wenn
sie nicht wirklich an das glauben, was das Un-
ternehmen abdeckt.

Miriam Wohlfarth ist Entrepreneurin,
Geschaftsfuhrerin und Grinderin der
Ratepay GmbH sowie Grunderin der
Banxware GmbH und verantwortet

in beiden Unternehmen die Bereiche

Nachzuhdren in der
Show-Aufzeichnung

Ich bin auRerdem der festen Uberzeugung,
dass wir mehr Griinder:innen brauchen und
ich bin der Meinung, dass wir im Mittelstand
zu wenig Innovation haben. Haufig werden
Prozesse verbessert und schdner gemacht,
aber meiner Meinung entstehen zu wenig
, Erfindungen”. Etwas, von dem wir sagen
kénnten, ,da ist was tolles Neues*.

Das muss viel mehr passieren in Deutschland.
Wir werden sonst einfach irgendwo stehen-
blieben. Und deshalb muss es mehr junge
Menschen geben, die da etwas tun. Gerade
die jungen Leute haben so viele tolle Ideen.
Manche Ideen sind vielleicht total verspon-
nen. Aber das muss rauskommen diirfen. Und
es ist ganz wichtig, dass diese Ideen wieder
einen Brutkasten bekommen.
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Nachzuhdren in der
Show-Aufzeichnung

«

Tilo Bonow, CEO von PIABO

,OER MITTﬁELSTAND HAT KURZE
ARME, ABER TIEFE TASCHEN®™ —

WIE WIR LANGFRISTIG UNSERE GRUNDER IN EUROPA HALTEN
UND DEN MITTELSTAND ATTRAKTIVER MACHEN KONNEN

Gorillas, Scalable und Celonis gehéren mit Um-
sdtzen in Millionenh&he zu den erfolgreichsten
deutschen Startups des vergangenen Jahres.
Doch als attraktives Umfeld gilt Deutschland
deshalb noch lange nicht. Immer mehr Startups
wandern ins Ausland ab - die Griinde hierfiir sind
vielfaltig. Haufig finden sie dort groRziigige In-
vestoren, eine positive Willkommenskultur fiir
Startups, niedrigere Steuern und weniger biiro-
kratischen Aufwand als in Deutschland. Daran
muss man ankniipfen, um auch zukiinftig unse-
re besten Képfe und Griinder in Europa zu hal-
ten. Doch wie kann man Griinder:innen und Mit-
arbeiter:innen motivieren und im Inland halten?

Zum einen ist die Beteiligung von Mitarbei-
ter:innen am Unternehmenserfolg, gerade auch
im High-Tech-Sektor, ein ganz entscheidender
Punkt. Der zweite Punkt ist unzweifelhaft das
Thema Steuern, denn Deutschland als Hoch-
steuerland bietet wenig Spielraum. Was halt
unsere Griinder:innen denn noch davon ab ins
Ausland auszuweichen, wo weniger Steuern
gezahlt werden miissen und der iibrige Um-
satz somitin andere Bereiche investiert werden
kann? Der dritte Punkt ist die generelle Innova-
tions- und Wachstumsdynamik.
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Viele junge Menschen wollen keine Festan-
stellung mehr, weshalb es Griinder:innen beim
Personal Recruiting nicht gerade leicht ge-
macht wird.

Dazu kommen in Europa Themen wie Daten-
schutz und Biirokratie, die viele Neulinge dann
ersticken. Rund um das Thema Datenschutz
entstehen Debatten iber simple Themen wie
die Corona Warn App. Zugleich werden tdg-
lich mehrere hunderte WhatsApp-Nachrichten
verschickt, das widerspricht sich. An diesen
Punkten muss angekniipft werden, um auch
zukiinftig die besten Képfe und Talente aus der
Innovationsindustrie in Europa zu halten.

Betrachtet man diese Aspekte nun fiir den
Mittelstand, stellt man schnell fest: es reicht
nicht nur der Beste zu sein. Man muss sich auch
sichtbar machen und so gut wie moglich ver-
kaufen, um zum Talent-Magneten zu werden.
Wahrend junge Marken hdufig mit einer an-
sprechenden geografischen Lage (iberzeugen,
kann der deutsche Mittelstand aufgrund einer
starken Dezentralitat hierbei nicht mithalten.

Familienunternehmen punkten eher weniger
mit der Lage in der schwabischen Alb, denn jun-
ge Mitarbeiter:innen sehnen sich nach dem hip-
pen Berlin oder coolen London. Daher braucht
es fir Mittelstandler mehr Beteiligung und In-
vestition im Employé Branding. Denn was niitzt
es, der Beste am Markt zu sein, wenn Andere
sich besser verkaufen. Die neue Generation will
wissen, fiir wen sie eigentlich arbeitet und fiir
welche Werte das Unternehmen steht.

Daher sollten unsere Mittelstdnder hier an-
knipfen, um junge Talente anzulocken, denn
wir brauchen ganz klar mehr Wirtschaft in Eu-
ropa und nicht weniger. Und gerade auch in der
Startup-Welt, wo es um Geschwindigkeit geht,
kann man leider nicht auf Europa warten, auch
wenn es die bessere Losung ware.

Ferner sollte der Digitalisierung nicht langer die
kalte Schulter gezeigt werden. Transparenz und
Kultur in Verbindung mit den Werten der aktu-
ellen Welt sollten genutzt werden, um auch in
den nachsten 100 Jahren die Familienunterneh-
men und den Mittelstand attraktiv zu gestal-
ten und den europdischen Wirtschaftsmarkt
erfolgreich zu fiihren.
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Ibrahim Mefire Kouotou,
Entrepreneur und CEO EHEIM Verwaltungs GmbH

MAN BRAUCHT MENSCHEN,
UM DINGE ZU BEWEGEN

INTERVIEW MIT UNSEREM NEUEN
ENTREPRENEUR IBRAHIM MEFIRE KOUOTOU

SIE HABEN EHEIM VON EINER SEHR AN-
GESPANNTEN LAGE HERAUS WIEDER ZU
EINEM ERFOLGREICHEN UNTERNEHMEN GE-
MACHT. WIE HABEN SIE DAS GESCHAFFT?
EHEIM war schon eine weltbekannte Marke,
aber dann hat die Nachfolgeproblematik wie
bei vielen anderen Familienunternehmen hart
zugeschlagen. Die Nachfolge hat nicht funk-
tioniert und die Marke hat stark gelitten. Viele
Firmen scheitern genau daran. Bei EHEIM ist
beim Ubergang vom Griinder zum neuen Ma-
nagement Vieles schief gegangen, was jahre-
lang unvorstellbare Verluste verursacht hat.
Dann kam ich und hab gesagt ,back to the
roots“: ich habe das ,Schwabische Sparen”
und ,Tiftlerei” gelebt. Extrem wichtig war es
auch, das Vertrauen der Mannschaft vor Ort
und von den Kunden zuriickzugewinnen.

Wir fiihren heute flach. Es gibt keine Hierar-
chie mehr mit sieben Geschaftsfiihrern, son-
dern nurnoch einen und dazu auch keine vielen
Bereichsleiter mehr, sondern zwei Werksleiter.
Es gibt ein afrikanisches Sprichwort, das be-
sagt: wenn das Wasser dreckig ist, muss es
sich zuerst absetzen - dann wird sichtbar, was
sich auf dem Boden befindet. So ist es auch
im Unternehmen. Gibt es zu viel Trubel und
zu viele Menschen, hat jeder die Moglichkeit,
sich hinter anderen zu verstecken und es wird
nicht sichtbar, wo die Probleme liegen. Jeder
soll selbst Verantwortung (ibernehmen und so
arbeiten, als ob es sein eigener Laden ware. So
werden Erfolge wie Misserfolge sichtbar und

das fiihrt zwangsldufig dazu, dass jeder wie
ein Unternehmer handelt. AuRerdem muss ich
mir Leute suchen, die mich in Zukunftsthemen
weiterbringen.

WENN WIR SCHON VON ZUKUNFT
SPRECHEN; WAS BEDEUTET INNOVATION
FUR SIE?

Etwas zu machen, was der Kunde braucht. In-
novation bedeutet Problemldsung, auch wenn
der Kunde sich dessen nicht bewusst ist. Er
wird zunachst vielleicht sagen ,das brauche
ich nicht”, aber hat er es einmal ausprobiert,
ist er begeistert und will es nie wieder her-
geben. Innovation ist anstrengend, weil man
gegen viel Widerstand kampfen muss, bis die
Kunden das fertige Produkt in der Hand haben.

WIE HABEN SIE ES GESCHAFFT,

EHEIM UND DIE HAUSTIERBRANCHE

ZU DIGITALISIEREN?

Die konkreten Produkte sind wichtig. Funktio-
nen, die vorher da waren, werden vom Manuel-
len ins Digitale verdndert und man muss alles
vom Handy aus bedienen koénnen. Alle waren
skeptisch und gefragt, was man da tberhaupt
verandern kann. Bei Hunden und Katzen gibt
es bis auf GPS-Halsbander und automatische
Klappen oder Futterspender wenig Méglichkei-
ten, aber die Aquaristik bietet viel Potenzial:

Was Viele nicht wissen: Fische sind immerhin
das drittbeliebteste Haustier in samtlichen
Landern. Ein Aquarium braucht eine Pumpe,

Filter, Licht, Heizung, Futterautomatik, Chemie
und Wasseraufbereitung - das ist vergleichbar
mit einem Pool. Einstellungen von unterwegs
verandern, Lampen, die die Sonnenstunden
der Territorien tropischer Fische imitieren, Fil-
ter, die melden, wenn sie zu dreckig sind und
Futterspender, die anzeigen, wenn nachgefiillt
werden muss.

Wenn der Kunde das alles nicht mdchte, kann
er aber weiterhin alles manuell steuern, so ist
jeder abgeholt und nicht gezwungen, umzu-
schwenken.

SIE SIND MITGLIED DES THE GROW

ENTREPRENEURS CLUB. WARUM?

Theorie und Schule waren noch nie meins. Ich
mdchte von Menschen lernen, die selbst Etwas
geschafft haben. Intelligenz ist keinesfalls mit
einem Diplom oder Bildung zu verwechseln.
Ich setze auf echte Menschen, die Etwas errei-
chen. Als jemand, der aus einer vollig anderen
Kultur kommt, sage ich: ohne Menschen wdre
das nicht moglich. Man braucht Menschen, um
Dinge zu bewegen und regen Austausch, was
in solchen Netzwerken maglich ist.

Mein bester Mentor war meine Oma, ohne sie
wdre Vieles nicht méglich gewesen. Sie hat
mir die einfachen Tugenden beigebracht und
gelehrt, Verantwortung fiir mein Tun zu lber-
nehmen. Auch dafiir welche Konsequenzen es
fiir meine Zukunft oder Umgebung hat.

.‘
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Vanessa Weber, Chairwomen THE GROW Rhein-Main Metropolregion,
CEQ Werkzeugbau Weber, Autorin und Vortragsrednerin

JS DER DECKUNG
MMEN, NICHT NUR AMERIKA
JNNEN ETWAS!

DU BIST SEIT 23 JAHREN CEO IN EINEM
GROSSHANDELS-UNTERNEHMEN, WAS
WAREN DIE GROSSTEN UMBRUCHE UND
VERANDERUNGEN, DIE DU MANAGEN
MUSSTEST?

Der Weg in die digitale Welt. Bereits vor iiber 10
Jahren sind wir als Amazon Vendor in das The-
ma E-Commerce eingestiegen - das ist fiir uns
schon wieder out. Aber ich habe oft den richti-
gen Riecher was neue Markte angeht, dadurch
sind wir sehr frith in den Online-Bereich einge-
stiegen. Corona hat gezeigt, dass viele Handler
tiberhaupt nicht digital sind und heutzutage
immer noch keinen Online-Shop haben. Hier
haben wir bundesweit noch Hausaufgaben zu
machen. Wir investieren gerade in KI, Drohnen-
belieferung und 3D-Druck. Meinen Innovations-
Antrieb habe ich von meinem Vater, der damals
auch sofort das erste Fax, den ersten Computer
und das erste Mobiltelefon hatte.

Man muss die Nase immer im Wind haben und
aktuelle Themen aufgreifen. Natdiirlich ist man-
che Idee auch mal schief gegangen, das gehdrt
dazu. Manchmal waren wir unserer Zeit voraus,
gerade auch mit dem Thema Nachhaltigkeit das
ich schon seit 2012 vorantreibe.
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DU SPRICHST VON DEINEM VATER. WORIN
UNTERSCHEIDEN SICH FAMILIENUNTER-
NEHMEN VON ANDEREN?

Inhabergefiihrte Unternehmen haben einen
hohen Wertekomplex. In Aktionarsgesteuer-
ten Unternehmen beherrschen die Zahlen und
nicht die Menschen. Im Familienunternehmen
zdhlt der Mensch mehr - klar miissen die Zahlen
stimmen, aber es ist eben nicht das einzige Au-
genmerk. Der viel zitierte ,ehrbare Kaufmann“
hat hier noch Gewicht. Der Handschlag gilt und
das Wort hat noch seine Giiltigkeit; es braucht
nicht immer milliardenschwere Vertrage, die
zwischen Anwadlten geschlossen werden.

WIE SEHR SPURST DU DIE HERAUSFOR-
DERUNGEN ,,FACHKRAFTEMANGEL“ UND
»DIGITALISIERUNG* IM TAGLICHEN KONTAKT
MIT KUNDEN AUS HANDWERK, GEWERBE
UND INDUSTRIE?

Unser Hauptkunde ist aus dem B2B Bereich und
hiervor allem die metallverarbeitende Industrie
sowie Mittelstdandige Betriebe. Aber auch das
Handwerk, dort steht der Fachkraftemangel an
der Tagesordnung, da viele Jugendliche nicht
mehr mit ihren Handen arbeiten mdchten. In
der Industrie entwickelt sich hingegen durch
Automatisierung und Industrie 4.0 viel weiter,
wodurch sich neue Arbeitsfelder (3D-Konstruk-
teure/ Data Analysten) ergeben.

WELCHE INNOVATION IHRER BRANCHE

HAT SIE KURZLICH BEGEISTERT?

Die Dinge, an denen unser PVH Future Lab ar-
beitet. Ich liebe es, wenn Lésungsansatze ver-
folgt werden, die es den Mitarbeitern durch Kl
ersparen, sich durch Akten und Dokumente oder
Daten zu kampfen. Es gibt Anruf-Erinnerungen
oder Infos sobald sich Nachfragen andern. Er-
kennt die Kl zum Beispiel, dass fast alle Kunden
einer Branche Handschuhe bei uns kaufen und
einer nicht, schldgt sie vor, auch diesem welche
anzubieten. Solche Systeme werden kiinftig
Vertriebler unterstiitzen und die vernetzte Ar-
beit im Einkauf kénnte genau zeigen, welcher
Handler was auf Lager hat, wer welche Waren
liefert und mit welchem Preis ich am besten in
ein Angebot gehe. Im Zusammenschluss mit
anderen Nachfolge-Unternehmer:innen wollen
wir, unter anderem, das Thema KI im Handel
voranbringen.

Ich sehe nicht meinen Wettbewerb, der vor der
Tir sitzt als Wettbewerb, wir sitzen alle im
gleichen Boot im globalen Wettbewerb. In der
Gemeinschaft geht'’s besser, wir sollten Ideen
teilen und Geld und Ressourcen gemeinsam
nutzen.



SIE SIND MENTORIN, BOTSCHAFTERIN

UND STIFTERIN. WOHER NEHMEN

SIE DIE ZEIT FUR DIESE VIELEN BEEIN-
DRUCKENDEN ENGAGEMENTS? HABEN

SIE EIN BESONDERES HERZENS-PROJEKT?

Ich habe vor vier Jahren eine halbe Weltreise
iiber 2,5 Monate gemacht. Bis dahin war ich im
Hamster-Rad Tagesgeschdft gefangen. Nach
der Reise gab es kein Tagesgeschaft mehr und
ich konnte andere Dinge tun. Ich arbeite nicht
mehr IM, sondern AM Unternehmen, an der
Mitarbeiterfithrung, Zukunftsfahigkeit und
dem Markenaufbau.

Aufgrund des Todes meiner Schwester, habe
ich mir die Frage gestellt, was passieren wiirde,
wenn ich auf einmal sterben wiirde. Daraufhin
habe ich meine Stiftung mit den Schwerpunk-
ten Nachhaltigkeit und Bildung gegriindet.
Wenn man mit Kindern zusammen Badume
pflanzt, die rhetorisch Fit macht und sie plétz-
lich eigene Projekte starten, merkt man, wie
viel sie zu sagen haben.

Im Allgemeinen férdere ich gerne Talente: Ein
gutes Beispiel ist Green Monkey. Ich war ei-
gentlich nur in meinem Handyladen und habe
beildufig erzahlt, dass bald wieder unser Star-
tup-Wettbewerb , Griinderturbo® startet. Dann
hat mir der Besitzer erzahlt, dass er ,da auch so
eine Idee hat“. Obwohl Sie noch nicht ausge-
reift war, habe ich ihn ermuntert sich zu bewer-
ben: er hat gewonnen - war bei Héhle der Lowen
und ist heute sehr erfolgreich. Bei solchen Ge-
schichten freueich mich einfach mit!

SIE HABEN VOR KURZEM DAS BUCH
#MALEHRLICH GESCHRIEBEN. WAS

WAR DER ANREIZ DAZU?

Die Idee hinter dem Buch ist, Filhrungskraften
ein ,immer dabei Buch” an die Hand zu geben.
Ein Buch, dass man immer herausholen kann
und das fiir jede Woche des Jahres einen neuen
Impuls gibt. Mal spendet es Trost, mal Inspira-
tion, mal gibt es die reine Erkenntnis, dass auch
andere mit dhnlichen Herausforderungen zu
kampfen haben. Ich gebe gerne Impulse weiter
und schreibe hier ganz offen heraus, welche Ge-
danken mir als Unternehmerin durch den Kopf
schieRen - deswegen auch der Titel.

DIE KAPITEL DREHEN SICH UM WERTE,
FUHRUNG, INNOVATION, NACHHALTIGKEIT,
UNTERNEHMERISCHES ENGAGEMENT UND
PERSONLICHKEIT. WO SEHEN SIE AM MEIS-
TEN NACHHOLBEDARF IN DER DEUTSCHEN
UNTERNEHMER-LANDSCHAFT?

Generell im Mut, auch mal neue Dinge auszu-
probieren. Es ist nicht schlimm, wenn etwas
nicht klappt, aber dann habe ich es zumindest
probiert. Auch mich haben einige Dinge viel
Geld gekostet, aber hatte ich es nicht auspro-
biert, ware ich heute nicht so erfolgreich. Ich
wiinsche mir mehr Wagemut im Mittelstand.
Der grofRte Hemmschuh ist, dass Verdnderun-
gen nicht gemacht werden. Ich sage: zeigt euch,
geht raus, sagt, was ihr Gutes tut und traut
euch Eure Ideen umzusetzen.

WAS IST IHR GROSSTES LEARNING

ALS UNTERNEHMERIN?

Man muss seine eigene Erfahrungen machen,
seinen eigenen Weg finden und seine Person-
lichkeit kennenlernen. Nur Vorbildern nach-
eifern bringt Nichts, man muss sich selbst ken-
nenlernen und selbst ein Original werden und
das braucht Zeit!

BALD STEHEN DIE WAHLEN AN. WELCHE
THEMEN MUSS DIE NACHSTE REGIERUNG MIT
BESONDEREM AUGENMERK VERSEHEN?
Klima, das ist klar. Wichtig ist auch, jetzt nicht
noch weiter die Wirtschaft zu schwachen - da
hat Corona schon geniigend angerichtet. Die
deutschen Gesetze sind nicht fiir Griinder aus-
gelegt, es ist nicht leicht hierzulande zu griin-
den oder innovativ zu sein. Datenschutz, Biiro-
kratie - wir legen uns selbst viele Steine in den
Weg. Wir brauchen keine zusdtzliche Belastung
fiir die Unternehmen. Auch die Klimakrise ldsst
sich nicht komplett mit politischer Steuerung
l6sen, sondern damit, Unternehmen zu fordern,
die zur Lésung der Krise beitragen.

SIE HABEN BEREITS VIEL ERREICHT.

WAS IST EIN ZIEL, DAS SIE UNBEDINGT

NOCH ERREICHEN WOLLEN?

Ich méchte gerne aktiv die Zukunft im eigenen
Unternehmen weiter gestalten, die familidren
Werte aufrechterhalten und mit meiner Stif-
tung und dem Baumpflanz-Engagement wei-
terkommen. Kiirzlich habe ich einen grofRen
Partner gewonnen: Salesforce, mit dem wir
in den ndchsten 10 Jahren eine Million Baume
pflanzen wollen. Ich méchte aber noch mehr
Mitstreiter finden, die sich fiir Nachhaltigkeit
und Bildung engagieren und auch mein eigenes
Unternehmen dafiir einsetzen.

WARUM BIST DU MITGLIED IM THE GROW
ENTREPRENEURS CLUB GEWORDEN?
Unternehmertum bewegt mich schon lange und
Startup Mentoring mache ich seit vielen Jahren
ehrenamtlich. Ich bin als Familienunterneh-
merin sehr aktiv, habe aber auch gemerkt, dass
es manchmal schwierig vorangeht. Also habe
ich mich mit zwei anderen Unternehmerinnen
zusammengeschlossen und (lberlegt, wie wir
das Thema Nachfolge ,sexy” machen kénnen.
Es wird immer viel iiber Startups gesprochen,
aber auch der Mittelstand bringt neue Innova-
tionen und Unternehmen hervor. Auch Green
Monkey war ja eine Griindung aus einem be-
stehenden Unternehmen heraus und unser
Drohnenprojekt auch, diesem Thema ,Nach-
folge” und ,Innovation im Mittelstand” mehr
Aufmerksamkeit zu schenken und eine Stimme
zu verleihen, das habe ich mir auf die Fahne ge-
schrieben.

Mit dieser Mission, ,,Familienunternehmer-En-
trepreneurship” zu starken bin ich an die THE
GROW Chairmen Bernhard und Gerold heran-
getreten. Um eine breite Masse zu vertreten,
die oft nicht gesehen wird. Dafiir eine Lobby zu
schaffen, das mochte ich bei THE GROW ver-
wirklichen. Wir miissen kluge Losungen finden,
die wir in Zukunft brauchen, um als Europa
sichtbar zu bleiben und nicht in der Versenkung
zu verschwinden.

WIR SIND SEHR STOLZ, VANESSA WEBER
ALS CHAIRWOMAN FUR DAS CHAPTER
RHEIN-MAIN-METROPOLREGION GEWONNEN
ZU HABEN - HIER WIRD ES SICHER BALD
EINIGES ZU HOREN GEBEN!
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INTERVIEW MIT PROF. DR. MICHAEL HUTHER

SIE SIND SEIT 2004 DIREKTOR UND MITGLIED
DES PRASIDIUMS DES INSTITUTS DER DEUT-
SCHEN WIRTSCHAFT KOLN. AN WELCHEN
FRAGEN UND FORSCHUNGSGEBIETEN ARBEI-
TETIHR INSTITUT AKTUELL?

Wir decken ein ganzes Fillhorn an Themen ab.
Eines der wichtigsten ist wohl der Struktur-
wandel. Und deshalb nicht so sehr die kurze
Frist der Konjunktur, sondern die langfristige
Entwicklung von Wachstum und Verteilung.
Bildung, das Investieren und die Bedingungen
des Investierens, das politische System und wie
Unternehmen sich diesen Bedingungen stellen.

FUR WELCHES THEMA BRENNEN SIE PER-
SONLICH BESONDERS?

Ich bin als Volkswirt vom Schwerpunkt her Fi-
nanzwissenschaftler und finde es spannend,
wie der Staat fiskalisch agiert, seine fiskalische
Bilanz, die Schuldenkalkulation und wie sich die
Schulden im Laufe der Zeit entwickeln.

AuRerdem kommt der Historiker in mir zum
Tragen: mich interessiert zu sehen, wie Pfadab-
hangigkeiten im Strukturwandel nachwirken.
Viele Dinge lassen sich nicht aus dem Gestern,
sondern aus dem Vorgestern erklaren. Die Ent-
wicklungen seit dem 19. Jahrhundert sind insbe-
sondere durch unsere Kleinstaaterei und hohe
Regionalitdt in Deutschland geprdgt - im Ge-
gensatz zu Frankreich, wo Paris der ,Nabel des
Landes" ist. Stattdessen haben wir Industrie in
regionalen Clustern in der ganzen Republik.
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WELCHE WIRTSCHAFTSZWEIGE WERDEN IN
DEN NACHSTEN JAHREN FUR DEUTSCHLAND
AN BEDEUTUNG GEWINNEN,

WELCHE VIELLEICHT VERLIEREN?

Die Frage ist: geht es wirklich um die Wirt-
schaftszweige oder eher um die Art des Leis-
tungs-Versprechens?

Die Automobilbranche wird sich immer mehr
zur Mobilitdts-Branche entwickeln. Es wird
darum gehen, Ldosungen fiir autonomes und
emissionsfreies Fahren zu finden. Menschen
bendtigen immer mehr Bewegungsfreiheit im
offentlichen Verkehr. Es braucht intermodale
Konzepte zwischen den verschiedenen Ver-
kehrstrdgern: beim autonomen Fahren wdre es
denkbar, dass das selbstfahrende Auto direkt
am Bahnhof vorfahrt, an dem ich gerade aus
dem Zug steige, um so direkt weiterfahren zu
koénnen.

Natdirlich wird es weiterhin Eisenbahnen geben,
denn diese haben sich fiir Massentransporte
etabliert und als effizient herausgestellt; die
Digitalisierung vermag einen neuen Schub fiir
die Leistungsfdahigkeit bringen. Die Botschaft
kann nicht sein, dass alle zu Hause sitzen. Die
Interaktion wird differenzierter, damit man sich
keine Sorge tiber den 6kologischen Fuflabdruck
machen muss.

Den deutschen Maschinenbau wird es auch
kiinftig geben, weil wir die besten Maschinen
der Welt bauen. Auch hier wird von klassischen
Maschinen bis 3D-Effizienzsteigerung und
Emissions-Freiheit viel passieren. Die Industrie

4.0 ist das Versprechen, digital, hocheffizient

und kostenattraktiv hochklassige Produkte zu
produzieren. Es kommt nicht darauf an, was
wir machen, sondern wie wir es machen. Auch
kiinftig werden wir Chemie, Stahl, Bau und
Gipsproduktion brauchen - Effizienz fangt bei
den Grundstoffen an. Wir miissen zeigen, dass
wir die Wasserstoffstrategie auch ziigig umset-
zen kdénnen.

WAS SIND DIE GRAVIERENDSTEN
VERANDERUNGEN IN DER DEUTSCHEN
UNTERNEHMER-LANDSCHAFT, DIE SIE
BEOBACHTEN DURFTEN?

In den letzten 15 Jahren waren wir unverdndert
ein erfolgreiches Industrieland - und das ist
bemerkenswert, denn das haben Viele nicht er-
wartet. Wir haben Anpassung, Agilitat und Fle-
xibilitat erlebt. Den Einzug der Digitalisierung
sowie neuer Geschaftsmodelle und erweiterter
Vorleistungs-Netzwerke.

Deutschland ist eine Cluster- und Netzwerk-
industrie und diese raumliche Dichte bringt
Vorteile. Viele Branchen-Cluster und die Biin-
delung im Raum machen Effizienz in Deutsch-
land méglich. Klassische Unternehmen nutzen
digitale Plattformen fir Auftrage, Logistik und
Vieles mehr. Das macht uns heute ganz anders
steuerungsfahig. Wenn man flexible Netzwer-
ke hat, ist Digitalisierung keine groRe Uberra-
schung. Sie ermdglicht Informationsaustausch
und steuerbare Differenzierungsleistung.

Keine andere Wirtschaft ist so international
wie die deutsche, was durch unsere Flexibilitat
bedingt ist, unterschiedliche Markte und Kultu-
ren anzunehmen und Lésungen zu entwickeln.



WIE HABEN SIE DAS VERGANGENE JAHR -
STARK DURCH CORONA GEPRAGT -
WIRTSCHAFTLICH WAHRGENOMMEN?

WAS HAT SIE UBERRASCHT? POSITIV

WIE NEGATIV?

Ein exogener Schock dandert die Megatrends
nicht. Sie werden zwar vielleicht intensiver,
dringlicher und beschleunigt, aber nicht abge-
lost. Bemerkenswert war, dass groRe Indust-
rieunternehmen es geschafft haben, ihre An-
passungsversaumnisse aus den vorgegangenen
zwei Jahre abzuschiitteln und sich fiir die Zu-
kunft und neue Dinge fit zu machen. Im inter-
nationalen Vergleich stehen deutsche Unter-
nehmen sehr gut da. Wenn man den Vorhang
Corona beiseite zieht, muss man aber auch
feststellen, dass die Grundrechtseinschrankun-
gen gut verkraftet wurden.

WIE SCHATZEN SIE DIE RELEVANZ

VON STARTUPS FUR DIE DEUTSCHE
WIRTSCHAFT EIN?

Das ist das, was jede Wirtschaft braucht. Wir
haben zu wenige Existenzgriinder. In Berlin oder
Miinchen haben wir eine gute Kultur an interna-
tional agierenden Startups mit positivem Beitrag
zum Wachstum, wie nun auch in Berlin.

Prof. Dr. Michael Hither, Direktor und Mitglied
des Prasidiums des Instituts der deutschen Wirtschaft

Genauer gesagt war dieser erstmals positiv
und zuvor immer negativ. Was an der speziel-
len Geschichte mit doppeltem Strukturwandel
durch die Teilung der Stadt kam. Siemens zum
Beispiel ist damals von Berlin nach Miinchen
gewandert und nie zuriickgekehrt. Doch Berlin
dndert sich und Startups kénnen durch Impul-
se viel in einer Region mitbewegen und so die
Schwelle zum positiven Beitrag beschreiten.

WAS WUNSCHEN SIE SICH VON DEN
GRUNDER:INNEN VON MORGEN?

Warum haben wir nicht mehr, die den Weg der
Griinder:innen gehen? Wer griindet, moch-
te neue Wege gehen und Risiken tragen. Eine
Grindung zu managen und daraus etwas zu
machen, erfordert ein bestimmtes Profil, und
wir brauchen mehr davon. Die beste Orientie-
rungshilfe sind dabei Venture Capital Firmen
und Business Angels. Es ist nicht die Frage, was
wir den Griinder:innen sagen miissen, sondern
was die Marktwirtschaft im Wettbewerb darf.
Wir mussen das ,Griindungsgen” weiterver-
breiten und unternehmerischen Erfolg positiv
bewerten.

Wir danken sehr herzlich fir das Interview und
die bisher gute Zusammenarbeit mit SalsUp
und The Grow.
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UNSERE THE GROW EXPERTEN GEBEN TIPPS
FUR EINE ERFOLGREICHE UBERNAHME

WIE IST DIE AKTUELLE SITUATION IM
DEUTSCHSPRACHIGEN RAUM IN BEZUG AUF
DIE NACHFOLGEPROBLEMATIK?

Prof. Dr. Tobias Kollmann: Die KfW weist allein
in Deutschland 260.000 Unternehmen aus, die
innerhalb der nachsten zwei Jahre eine Nach-
folgerin bzw. einen Nachfolger bendtigen. Man
geht davon aus, dass nur etwa 70.000 dieser
Unternehmen tatsachlich einen geeigneten
Kandidaten finden. Hier gibt es eine erhebliche
Ubernahme-Liicke. Mit der miissen wir uns aus-
einandersetzen.

Prof. Dr. Nadine Kammerlander: Wir haben
jedes Jahr diese fiinfstellige Zahl an Unter-
nehmen, die einen Nachfolger sucht. Das kann
man sich auch ganz einfach ausrechnen. Nach
25 Jahren in etwa braucht jedes Unternehmen
einen Nachfolger. Die familieninterne Nach-
folge ist noch die beliebteste Form. Der grund-
sdtzliche Tenorist, dass eigentlich an die Kinder
libergeben werden soll.

In etwa 50 Prozent der Falle gelingt das auch.
Die Tendenz ist jedoch sinkend, weil viele Kin-
der sagen, sie mochten etwas anderes machen.
Manche trauen es sich nicht zu oder méchten
nicht in der Provinz bleiben, wo das Familien-
unternehmen angesiedelt ist. Und dann fangt
das grofle Suchen nach einer Nachfolge an.
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WIE HABEN DIE LETZTEN MONATE

DIESE ENTWICKLUNG BEEINFLUSST?

Prof. Dr. Tobias Kollmann: Corona hat dieses
Problem noch einmal verscharft, denn durch die
Unsicherheit, welche die Pandemie mit sich ge-
bracht hat, haben viele Ubergebende gezégert
und die Entscheidung zuriickgestellt. Die Inte-
ressenten haben diese Entscheidung ebenfalls
zuriickgestellt. Daraus ergibt sich jetzt, dass
wir eine zunehmende Uberalterung haben, die
noch einmal starker wird, aufseiten derjeni-
gen, die eine Nachfolge suchen. Und zusatzlich
einen noch héheren Bedarf jemanden zu finden.

Es besteht die Gefahr, dass auch gesunde Un-
ternehmen vom Markt verschwinden werden.
Und wir wissen alle, was das bedeutet. Namlich
einen Verlust von Arbeitspldtzen.

WELCHEN ANSATZ VERFOLGEN DIESE
UNTERNEHMEN, DIE DIE NACHFOLGE

NICHT INNERHALB DER EIGENEN FAMILIE
REGELN KONNEN?

Prof. Dr. Nadine Kammerlander: Viele Unter-
nehmen suchen nach einem strategischen
Investor, nach einem Wettbewerber, der ein-
steigen kann. Aber das ist immer mit Bauch-
schmerzen verbunden, denn es besteht die
grofle Angst, dass der Name des Unternehmens
verloren geht. Oder dass Mitarbeitern gekiin-
digt wird. Und das wollen viele Mittelstandler
nicht. Einige versuchen an Mitarbeitende wei-
terzugeben. Das funktioniert in manchen, aber
nicht in allzu vielen Fallen. Und dann bleibt
eben noch die Variante, das Ganze an einen

Externen weiterzugeben. Man nennt es ein
MBI - Management Buy In. In den vergangenen
Jahrzehnten war dabei immer die Schwierigkeit,
diese Person zu finden und dann das Ganze zu
finanzieren. Wir sind in diesem Bereich noch
nicht da, wo wir sein wollen. Aber wir stellen
fest, dass sich bei beiden Punkten etwas tut.

Prof. Dr. Tobias Kollmann: Helfen kann dabei
aus meiner Sicht insbesondere Investitions-
kapital aus verschiedenen Quellen. Forder-
programme oder Venture Capital. Wenn man
dieses nicht nur auf die reinen Neugriindungen
bezieht, sondern auch mal die Perspektive auf
das Feld der Unternehmens-Ubernahmen lenkt,
dann kann daraus durchaus eine neue Quelle
auch fir die Losung dieses Problems werden.

Prof. Dr. Nadine Kammerlander: Es gibt auch
immer mehr Plattformen, auf denen sich Ver-
kaufer und Kaufer von mittelstandischen Un-
ternehmen finden, sodass die Nachfolge dann
gewadhrleistet ist.

WELCHE ROLLE SPIELT DIE FINANZIERUNG
BEI DER UBERGABE BZW. UBERNAHME

VON UNTERNEHMEN?

Prof. Dr. Nadine Kammerlander: Was das The-
ma Finanzierung anbetrifft, sind wir auch noch
nicht da, wo wir sein wollen. Eine tolle Méglich-
keit sind zum Beispiel Search Funds, die wir aus
den USA kennen. Sie dienen dazu, unternehme-
rische Tatigkeiten von Menschen zu finanzie-
ren, die bestehende Unternehmen iibernehmen
und dann fit fur die Zukunft machen. Mein letz-



ter Stand ist, dass es in Deutschland nur sechs
Search Funds gibt. Ich weill aber von der Be-
obachtung der Universitdts-Landschaft, dass
da im Moment einiges in der Mache ist, sodass
die Hoffnung da ist, dass es in drei Jahren noch
ganz andere Finanzierungsmoglichkeiten gibt.

Prof. Dr. Tobias Kollmann: Es ist im deutsch-
sprachigen Raum grundsatzlich schwierig, In-
vestitionskapital zu finden. Der erste Grund
Wir
bei uns in Deutschland das Thema Venture

ist sicherlich ein historischer. haben
Capital erst seit etwa 30 Jahren auf dem
Tisch. Der Etablierungsfaktor dieser Inves-
titionsform ist bei uns noch nicht so ausge-
pragt wie in anderen Landern.

Dann gibt es strukturelle Grinde. Wir haben
immer noch ein Vielfaches weniger an Busi-
ness Angels, also vermégende Privatpersonen,
die ihr Geld in Startups investieren und damit
Geld auch wieder dem Investitions-Kreislauf
zufiithren.

Dann gibt es auch noch mal mentale Griinde,
denn in Deutschland zum Beispiel denken wir
immer noch gerne in ,realen Steinen* und damit
insbesondere auch in Immobilien. Das heilit,
bei uns wird mehr in den Immobilienbereich in-
vestiert als in nicht greifbare virtuelle Werte
bei Startups, die sich erst entwickeln miissen.
Wir haben hier offensichtlich ein ganz anderes
Sicherheitsdenken und zdhlen auf eine Greif-
barkeit von Investments. Da muss man Beriih-
rungsangste abbauen und aufzeigen, dass das
auch ein lohnenswertes Feld ist.

WELCHE ASPEKTE GIBT ES HIERZU BEI

EINEM MATCH ZWISCHEN STARTUPS UND
MITTELSTANDISCHEN UNTERNEHMEN, DIE
EINE NACHFOLGE SUCHEN, ZU BEACHTEN?
Prof. Dr. Tobias ollmann: Es gibt einen ho-
hen Bedarf an Griindern, die nicht nur dariiber
nachdenken, ein vollkommen neues Startup auf
der griinen Wiese aufzubauen, sondern auch
die Ubernahme-Griindung in Betracht ziehen.
Dort kdnnen Sie ein bestehendes Unternehmen
weiterfiihren und auf den Assets aufbauen, die
dort schon vorhanden sind.

Es ist aber auch vollkommen klar, dass die Un-
ternehmen, die jetzt vor einer Ubergabe stehen,
aktuell durch eine Generation geleitet werden,
die nicht mit dem Thema Digitalisierung groR
geworden ist. Das bedeutet, dass wir dort De-
fizite erkennen. Man muss all denen sagen, die
jetzt noch an dem Ruder sind und irgendwann
mal ihr Unternehmen iibergeben wollen: Ihr
miisst das Thema Digitalisierung jetzt in die
Hand nehmen. Denn das ist ein wesentlicher
Faktor bei der Ubergabe im Hinblick auf die
Attraktivitat des Unternehmens. Denn fiir die
jingere Generation ist es unattraktiv ein Unter-

nehmen zu (ibernehmen, das zum Beispiel noch
in der Karteikarte die Kunden pflegt und nicht
auf digitale Systeme zuriickgreifen kann.

WELCHE HERAUSFORDERUNGEN

ERGEBEN SICH BEI DER UBERGABE

EINES UNTERNEHMENS?

Prof. Dr. Nadine Kammerlander: Wir haben
festgestellt, dass die Familienunternehmen,
bei denen der Senior noch viel Macht hatte, also
beispielsweise noch 40 Stunden pro Woche
im Unternehmen gearbeitet hat oder im Bei-
rat oder Aufsichtsrat tatig war, dass in diesen
Unternehmen die Innovation in den drei Jahren
nach der Nachfolge deutlich niedriger war als in
den Unternehmen, wo der Senior, die Seniorin
sich zuriickgezogen hat.

Das ist ein sensibler Moment, der auch die
Weichen fiir die Zukunft des Unternehmens
stellt. In dem sich herauskristallisiert, ob bei-
spielsweise der Schritt in die Digitalisierung
gelingen kann oder eben auch nicht. Gleichzei-
tig kann der Senior oder die Seniorin durch eine
gute Kommunikation dem Nachfolger oder der
Nachfolgerin wahnsinnig viel mitgeben. Wenn
das allerdings iiberhandnimmt, wird Innovation
blockiert.

Deswegen ist diese Zeit der Zusammenarbeit,
die es da gegebenenfalls auch gibt, eine ganz
schwierige oder sensible. Und ich habe auch
mit einigen potenziellen externen Nachfolge-
kandidaten gesprochen, die dann doch nicht zur
Nachfolge gekommen sind. Und zwar deswe-
gen, weil sie festgestellt haben, in der Zeit, in
der sie mit dem Verkdufer zusammengearbei-
tet haben, dass dieser einfach nicht loslassen
konnte und keine Verdanderung zugelassen hat.

Herr Umfahrer, Sie begleiten Unternehmen in
der Nachfolgezeit in lhrer Tatigkeit als Notar.
Welcher ist aus lhrer Sicht der gréRte Fehler,
der bei der Nachfolgeregelung begangen wird?

Dr. Michael Umfahrer: Es ist wirklich ein Prob-
lem, dass der Zeitfaktor vielfach unterschatzt
wird. Denn eine Unternehmens-Ubergabe in-
nerhalb der Familie, also gerade dort, wo auch
sehrviel Emotion mitspielt, ist etwas, was man
immer wieder hinausschiebt. Und dann fehlt
héufig die Zeit, um diese Ubergabe wirklich so
gestalten zu kdnnen, dass sie erfolgreich ist.

WIE KANN SIE DENN ERFOLGREICH WERDEN?
Zundchst einmal ist es wichtig, dass der Pro-
zess von Anfang an professionell begleitet
wird. Etwa durch einen Rechtsberater, der
hdufig eine ganze Generation begleitet und
daher auch das entsprechende Vertrauen be-
sitzt. Dann der Steuerberater, der auf jeden Fall
dabei sein sollte. Und es gibt dann manchmal
auch noch Familien-Berater oder nahestehende

Personen, die auch den Betrieb und die Branche
sehr gut kennen. Sie alle sollten mit einbezogen
werden in einem solchen Prozess.

WIE SIEHT DIESER PROZESS DANN AUS?

Der Prozess muss damit beginnen, dass man
herausfindet, wer aus der Familie iiberhaupt in
der Lage und bereit ist, diesen Betrieb zu unter-
nehmen. Das klingt zwar sehr banal, aber das
ist eine wichtige erste Entscheidung. Denn wir
beobachten auch, dass die Bereitschaft, den
Betrieb zu iibernehmen, aus der Familie heute
gar nicht mehr so selbstverstandlich ist. Wir
stellen stattdessen fest, dass die externen
Ubergaben, also die Verkdufe nach aulen, ten-
denziell zunehmen.

Die Ubernahme muss so gestaltet werden, dass
man in der Familie einen richtigen Zeitplan,
einen Kompetenzplan macht. Dass man die Ge-
sellschafts-Vertrage so abstimmt, dass (ber
den Zeitraum der Unternehmens-Ubergabe ver-
schiedene Meilensteine festlegt werden. Und bei
diesen Meilensteinen sollte der Ubernehmende
immer starker in den Betrieb hineinwachsen und
gleichzeitig der Ubergebe oder die Ubergebende
sich aus dem Betrieb zuriicknehmen.

Doch auch wenn der Prozess gut aufgesetzt ist
- wir haben es mit Menschen zu tun. Wir haben
es mit Themen zu tun, bei denen man nicht in
die Zukunft schauen kann. Man kann es best-
moglich vorbereiten und begleiten. Aber es gibt
keine Garantie dafiir, dass eine solche Unter-
nehmens-Ubergabe erfolgreich ist.

WORAN SCHEITERN DIE MEISTEN
UBERGABEN UND WIE LASST SICH DIES
VERHINDERN?

Es wird versprochen, dass sich die oder der
Ubergebende zuriickzieht, ja es wird sogar fest-
geschrieben in Vertragen und Vereinbarungen.
Doch tatsachlich scheitern Unternehmens-
Ubergaben dann genau an diesem Punkt, dass
der Ubergebende sich eben nicht zuriickzieht.

Es ist ein ganz wichtiger Punkt, dass man die
Kompetenzen in Vertrdgen ganz klar fest-
schreibt. Diese Kompetenz-Abgrenzung ist ein
ganz wichtiger Punkt. Ich bin davon tberzeugt,
dass das Niederschreiben und das sich Beschaf-
tigen mit so einer Urkunde ganz wesentliche
Aspekte dafiir sind, dass man dann auch dazu
steht. Das ist anders, als wenn man etwas nur
liest oder es in einen Gesprachsverlauf festlegt.
Also mit anderen Worten: diese Verschriftli-
chung ist ein ganz wesentlicher Bestandteil und
eine wesentliche Erfolgskomponente.
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PARTNER SPECIAL [ MARIO FURST]

DAMALS HIESS DAS
,MACH DICH SELBSTSTANDIG",
\_STARTUPS GAB ES NOCH NICHT.

INTERVIEW MIT MARIO FURST, DER 40-FACHE GRUNDER,
DER JETZT EINE NEUE GETRANKE-KATEGORIE ETABLIERT

WIE HAT DEINE GRUNDER-

GESCHICHTE BEGONNEN?

Bei meiner ersten Unternehmung war ich 17,5
Jahre alt. Die Geschichte dazu begann 1992 mit
einer Einladung zu einem Vortrag zum Thema
sInvestmentfonds - langfristig gibt es Nichts
besseres”. So sal ich mit 60-80 anderen Leu-
ten im Hotel Maritim als ein etwa 50-jdhriger
Mann die Biihne betrat und eine Stunde zu
Ich habe dadurch
vieles verstanden und mitgenommen - vor al-

diesem Thema referierte.

lem uber das Thema langfristig Geld anlegen
Auf der Heimfahrt
haben sich meine beiden Kollegen - die ich als

durch Investmentfonds.

Fahrer akquiriert hatte - bedankt, da sie es
ebenfalls sehr spannend fanden.

Als ich das meinem Berater erzahlte, der mir
den Vortrag empfohlen hatte, fragte er: ,Wa-
rum machst du das jetzt nicht selbst? Du hast
bereits jetzt zwei potenzielle Kunden, warum
steigst du nicht in das Geschaft ein?“. Sechs
Monate und eine interne Weiterbildung spater,
habe ich gemerkt, dass mir die Thematik ge-
fallt, habe schnell Abschliisse gemacht. Mit der
begonnenen Nebentatigkeit habe ich bald mehr
verdient als mit meiner Festanstellung und da-
durch binich in meiner ersten Selbststandigkeit
gelandet.

DAMALS HIESS DAS ,MACH DICH
SELBSTSTANDIG", STARTUPS GAB ES
NOCH NICHT.

WIE KAM ES DAZU, DASS DU DANN GANZE
40 UNTERNEHMEN GRUNDET HAST?

Die Anfange waren die Fonds, drei Jahre spa-
ter kam ein Versicherungs-Vertreter auf mich
zu. Er berichtete iiber seine Kunden, die nun
in einem Alter seien, indem Gelder fallig wa-
ren und er nicht wisse, wo die Leute das Geld

VA

anlegen sollen. Um diese Kunden zu beraten,
haben wir zusammen eine GmbH gegriindet.
Das war also mein zweites StartUp. Kurze Zeit
spater kam ein Banker, der aus der Branche raus
wollte, auf mich zu. Mit ihm startete ich mei-
ne dritte Unternehmung. Und danach jemand
aus der US-Immobilienbranche, der Wachstum
durch Vertrieb generieren wollte, was ich bieten
konnte. Irgendwann hatte ich viele Geschafts-
kunden, diese hatten viele Ddcher und so bin
ich auch mit Solar in die erneuerbaren Energien
eingestiegen - und so ging es immer weiter mit
der Vernetzung und eins fithrte zum anderen.

Ich mache alles mit Leidenschaft und Begeis-
terung. Neben einem klaren Fokus war ich aber
immer offen fiir Neues. Ich habe mich aufs Ver-
kaufen fokussiert, auf das ,Sales-Marketing*.
Ein gutes Produkt ist ein gutes Produkt, aber
nicht immer gewinnt das Beste am Markt. Wie
schaffe ich es also im Marketing, dass die Au-
thentizitat nicht verloren geht? Du musst den
Bedarf des Kunden ermitteln, sofort reagieren
und ihm Produkt - mit Emotionen aufgeladen -
nahebringen. Ich kann verkaufen, ich wei aber
auch wann die Reise in einer Firma fir mich
vorbei ist und wann ich das Baby weitergebe -
es ist wichtig, dass du deiner eigenen Stdrken
bewusst bist.

ICH HABE IN MEINEM LEBEN
NIE GEARBEITET

WAS WAREN DEINE WICHTIGSTEN

LEARNINGS ALS UNTERNEHMER?

1. Man kann nicht immer davon ausgehen,
dass dein Gegeniiber das gleiche
Verstdndnis hat wie du selbst

2. Schaff dir Verbiindete (Das ist auch
die Lésung fiir1.)

3. Baudirein gutes Team, das Unternehmung
mitgestaltet, entwickelt und mit zum
Erfolg fiihren kann

4. Verlass permanent deine Komfortzone
als Griinder

5. Du brauchst Marathon-Ldufer und Sprinter
in deinem Team

6. Divise: Machen, nur dann kannst du auch
etwas erreichen

DEIN AKTUELLES PROJEKT IST

KLOSTER KITCHEN - WAS IST DAS

UND WIE KAM ES DAZU?

Wir sehen uns als neue Getranke-Kategorie:
Organic Power Drinks. Welche neuen Getrdn-
ke-Segmente wurden denn in den letzten 120
Jahren kreiert? Neben Energy-Drinks durch
Red Bull gab es wenige Innovationen. Wir ha-
ben unsere Produkte 2015 entwickelt und sind
2016 in den Markt eingestiegen. Da gab es noch
keine anderen Ingwer-Shots. Heute gibt es im-
mer mehr Mitbewerber - und das finde ich gut,
sonst wiirde es keinen Markt geben.

Unser USP liegt darin, dass der BIO-Ingwer
durch ein selbst entwickeltes Verarbeitungs-
verfahren weder gequetscht noch gepresst,
sondern klein geschnitten. Dank der Ingwer-
stiickchen bleiben die wertvollen Wirkstoffe
erhalten und sorgen fiir ein besonderes Ge-
schmackserlebnis. Dieses Verfahren kann bis-
her kein anderer. Mit unseren Organic Power
Drinks unterstiitzen wir Menschen in ihrem
aktiven, gesunden und nachhaltigen Lebens-
stil. Unsere Produkte sind zu 100% vegan.
Kloster Kitchen steht fiir einzigartige Ge-
schmackserlebnisse.



Wir haben uns von Anfang an dafir entschie-

den, keine Health Claims auf unsere Produkte
zu drucken, wir wollen durch Geschmack iber-
zeugen und einen Wohlfiihimoment erzeugen.

WIE SIEHT DEINE VISION FUR DIE

ZUKUNFT VON KLOSTER KITCHEN AUS?

Ich wiinsche, dass mir irgendwann jemand ir-
gendwo auf der Welt eines meiner Produkte
anbietet und empfiehlt. Also ganz klar: Kloster
Kitchen weltweit in 147 Landern erfolgreich zu
verkaufen. Deshalb bin ich auch sehr dankbar
tiber die Partnerschaft mit Eckes-Granini, denn
auf dem internationalen Parkett sind wir noch
ganz am Anfang - haben aber groe Ambitio-
nen. Jetzt erst recht.

IHR HABT KURZLICH EINE KOOPERATION

MIT ECKES-GRANINI GESCHLOSSEN, WIE
HABT IHR DAS GESCHAFFT? WAR DAS VON
ANFANG AN DER PLAN?

Wir haben bereits kurz nach Markteintritt ge-
merkt, dass das Geschaftsmodell sehr gut
skalierbar ist, weil das Produkt gut bei den
Verbrauchern ankommt. Die FMGC-Branche ist
besonders schnell, deswegen wussten wir friih,

dass das etwas Grofles werden kann. Uns war
bewusst, was wir selbst kdnnen und was nicht.
Ein strategischer Partner, der sich in der Ge-
tranke-Branche auskennt, war von Anfang an
unser Wunschpartner.

Die beste Finanzierung ist Geld, das der Kunde
in dein Produkt steckt. Damit generierst du Ka-
pital, das du wieder nutzen kannst.

WAS SOLLTEN GRUNDER BEACHTEN,

WENN SIE SOLCHE KOOPERATIONS-
VERHANDLUNGEN FUHREN?

Als Erstes: je weniger Druck herrscht, desto po-
sitiver ist die Verhandlung. Das klingt einfach
und ist meines Erachtens die Wahrheit. Es gibt
mir zu viele Griinder, die einen schnellen Exit
wollen, aber es nicht entsprechend kommuni-
zieren. In solchen Verhandlungen musst du dich
klar fokussieren und tberlegen, was du willst.
Will ich das Unternehmen schnell verkaufen
und einen Exit schaffen oder langfristig ge-
meinsam eine tolle Unternehmung aufbauen.
Wenn du diese Entscheidung triffst, dann bist
du ehrlich und authentisch.

Mario First, Entrepreneur,
vierzigfacher Griinder
und CEO von Kloster Kitchen

WIE FINDE ICH ALS GRUNDER DEN
RICHTIGEN PARTNER?

Viele suchen Kapitalgeber, und wissen nicht
mal warum genau. Wenn wir heute Wachs-
tumskapital suchen und mich jemand fragt
wofir, dann kann ich klar sagen, was wir alles
benétigen. Ich kann sagen, was fiir Marketing,
Produktentwicklung, Expansion und Perso-
nal einkalkuliert ist und warum entsprechend
z.B. funf Millionen verplant sind, welche am
Ende ein profitables Wachstum und positiven
EBITDA erzeugen. Ich als Griinder kann das nur
mit dem Team entscheiden, wer der richtige
Partnerist.

Es muss ein Plan da sein. Werde dir klar, was
dein Weg ist und was du dafiir an Kapital
brauchst. Dein Businessplan muss untermau-
ern, wie du das Geld in Wert umwandelst, damit
es in der Due Diligence den Investor iiberzeugt.

WIR HATTEN KEIN PITCH-DECK UND
ICH GLAUBE, DASS VIELE KEINS HABEN.
DIE MEISTEN GUTEN DEALS KOMMEN
UBER DAS NETZWERK ZUSTANDE.




PARTNER SPECIALS [ JURGEN ZWICKEL ]

THE GROW

MOTIVATION UND FUHRUNG:
WEGE AUS DER KRISE

INTERVIEW MIT JURGEN ZWICKEL

WIR ALLE ERLEBEN DERZEIT HERAUSFOR-
DERNDE ZEITEN, DIE KEINER VON UNS VOREI-
NIGEN MONATEN SO VORAUSGESAGT HATTE.
WIE GEHT ES GENAU WEITER? WAS KOMMT
NOCH ALLES AUF UNS ZU? WAS BEDEUTET
DIESE ZEIT FUR MEIN UNTERNEHMEN? DAS
SIND EXEMPLARISCH NUR DREI FRAGEN, DIE
SICH DIE MEISTEN VON UNS WAHRSCHEIN-
LICH GESTELLT HABEN UND AUCH IMMER
WIEDER STELLEN.

Und bei all dem: Was bedeutet das letztendlich
auch fir die eigene Motivation und die Motiva-
tion und Fithrung der Mitarbeiter? Genau diese
Frage ist es, die du dirimmer wieder stellen und
auch ehrlich beantworten solltest.

Wir kénnen Mitarbeiter nur erfolgreich und in-
telligent fiihren, wenn wir uns selbst intelligent
fuhren. Sowohl mental wie auch emotional. Das
gilt gerade in herausfordernden Zeiten wie die-
sen. Doch wie gelingt uns eine mental und emo-
tional intelligente Selbstfiihrung? Es ist dieser
klare und ehrliche Blick auf uns selbst, den wir
hierfiir mitunter brauchen. Denn Klarheit ist ein
wichtiger Aspekt der Selbsterkenntnis im Le-
ben. Denn je besserdu dich selbst kennst, desto
besser und intelligenter kannst du dich selbst
fuhren. Und je besser du dich selbst fiihren
kannst, desto besser und erfolgreicher kannst
du auch deine Mitarbeiter fiithren. Gerade des-
halb ist persénliche Klarheit der erste wichtige
Schritt fiir einen Weg aus der Krise.
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WIE SCHAFFE ICH PERSONLICHE KLARHEIT?

Klarheit erzeugt Gewissheit. Klarheit gibt neue
Kraft. Klarheit hilft, Wesentliches vom Unwe-
sentlichen unterscheiden zu kénnen. Klarheit
Klarheit fordert
die Motivation. Klarheit ist die Grundlage guter

starkt die Aufmerksamkeit.

Entscheidungen und durch Klarheit gelangen
wir somit auch zu besseren Ergebnissen. Eine
gute Maglichkeit, umin die personliche Klarheit
zu gelangen ist, dass du dir selbst gute und re-
flektierende Fragen stellst und diese auch ehr-
lich fuir dich beantwortest:

-> Wo stehst du gerade auf einer Skala von
0 bis 10 was dein Energieniveau betrifft?
Wenn es keine 9 oder 10 ist - was kannst
du tun, damit du dein Energieniveau spiir-
bar erhéhen kannst? Was tut dir gut? Woran
hast du Freude? Welche Energiekiller gilt es
zu eliminieren?

- Welche Werte sind dir gerade in diesen he-
rausfordernden Zeiten wichtig. Was méch-
test du selbst erfahren bzw. deinen Mit-
arbeitern spirbar vorleben?

- Welche Wirkung geht derzeit von diraus? Ist
es eine Wirkung, die deine Mitarbeiter bzw.
andere Menschen positiv und starkend be-
einflusst? Was kannst du tun bzw. konkret
bei dir verdndern, damit deine persénliche
Wirkung noch positiver zur Geltung kommt?

- Was sind deine (vor allem auch mittel- und
langfristigen) Ziele, fur die es sich lohnt,
auch in diesen herausfordernden Zeiten,
weiterhin dran zu bleiben? Welchen groRen
Nutzen haben andere Menschen von deiner
Dienstleistung und von deinen Produkten?
Auf welche Art und Weise verbesserst bzw.
erleichterst du dadurch das Leben deiner
Kunden bzw. der Menschen?

- Auf welche Art und Weise kannst du selbst
durch diese derzeitige Situation wachsen?
Was kannst du aktuell in dieser Krise lernen
und wie nutzt dir diese Erkenntnis fiir die
Zukunft?

Beantworte dir einmal diese Fragen. Mache
dir deine Antworten bewusst und nutze diese,
um deinen Fokus zu scharfen bzw. neu auszu-
richten. Dadurch kannst du gleichzeitig deine
eigene Motivation positiv beeinflussen, was
wiederum deine Mitarbeiter bzw. die Menschen
in deinem Umfeld starkt.



FUHRUNGSKRAFT: FELS IN DER BRANDUNG,
KOMMUNIKATOR UND VORBILD

Gerade in herausfordernden und auRergewdhn-
lichen Zeiten suchen Mitarbeiter Orientierung
und Halt. Viele Menschen umtreiben in diesen
Tagen auch Angste: Die Angst um den Arbeits-
platz, die Angst um ihre Gesundheit, die Angst,
ihren Verpflichtungen nicht mehr nachkommen
zu konnen, die Angst um ihre Liebsten. In Kri-
senzeiten sind Mitarbeiter mehr gefordert als
in ,normalen” Zeiten. Doch Angst férdert nicht
die Motivation sondern Iahmt eher ein zielge-
richtetes Verhalten und auch Handeln.

Einer solchen Angst begegnen wir immer mit
Vertrauen. Und jetzt bist du als Fithrungskraft
oder als StartUp Griinder gefordert, dieses Ver-
trauen durch eine gute und intelligente Mit-
arbeiterkommunikation herzustellen. Wie kann
das gelingen?

Jirgen Zwickel, Entrepreneur, Autor und Keynote-Speaker

Dabei hilft es, sich immer wieder zu fragen, was
genau, in welcher Reihenfolge und zu welchem
Zweck an die Mitarbeiter kommuniziert werden
soll. Welche MaRnahmen werden zu welchem
genauen Zweck ergriffen? Welche genaue Aus-
richtung wird in Zukunft ins Auge gefasst? Was
bedeutet das konkret fiir die Mitarbeiter?

Wichtig ist zudem dies ehrlich, authentisch und
mit einer glaubwiirdigen Zuversicht weiterzu-
geben. Stichwort: ,Walk your talk”. Sage, was
du meinst, glaubst und fihlst und handle auch
selbst so, wie du es sagst. Eine authentische
Kommunikation erhoht die Vertrauenswiirdig-
keit und starkt massiv den Vorbildcharakter.
Und das ,Vorbild sein“ ist die starkste Fiih-
rungskompetenz, die du ausstrahlen kannst.

bewegt, belastet und wie sie diese herausfor-
dernden Zeiten fiir sich sehen und was fir sie
wichtig ist. Beziehungspflege ist grundsatzlich,
aber gerade in herausfordernden Zeiten, eine
der wichtigsten Filhrungsaufgaben.

Zeige ihnen zudem auf, dass Krisen immer auch
Moglichkeiten fiir eine persénliche Weiterent-
wicklung und fiir Innovationen sind. Das gilt so-
wohl fir den Einzelnen, als auch fiir Abteilun-
gen oder ganze Unternehmen. Ermutige deine
Mitarbeiter, durch eigene Ideen und kreative
Ansdtze fir solche Weiterentwicklungen und
Innovationen zu sorgen.

Gemeinsam statt einsam. Diese drei Worter
habe ich in den vergangenen Wochen immer
wieder gehdrt bzw. auch gelesen. Und genau
das gilt auch fiir jedes StartUp bzw. Unterneh-
men in herausfordernden Zeiten.

EIN PROBLEM IST HALB GELOST,
WENN ES KLAR FORMULIERT IST;

John Dewey, Philosoph

Fiihre einen Perspektivwechsel durch und ver-
setze dich in die Rolle deiner Mitarbeiter: Was
wiirdest du jetzt von deinem Vorgesetzten er-
warten? Welchen Umgang und welche Kommu-
nikation wirdest du dir in herausfordernden
Zeiten wiinschen? Mache dir immer klar: deine
Mitarbeiter sind deine wichtigsten Kunden und
sie kdnnen gerade in diesen herausfordernden
Zeiten nur klar sehen, wenn sie dich bzw. die
Fihrungskrafte auch verstehen.

ZUSAMMEN SEID IHR STARK

Auch das Gefiihl der Zusammengehérigkeit und
der Gemeinschaft kann sich positiv auf die Mo-
tivation des Einzelnen auswirken. Hier bieten
sich virtuelle Gruppenmeetings an, in denen
nicht nur fachliche Themen, sondern auch per-
sonliche Erfolgserlebnisse, hilfreiche Erfah-
rungen und persdnliche Belange zur Sprache
kommen. Suche den persénlichen Kontakt zu
deinen Mitarbeitern. Frage sie, was sie derzeit

Eine gemeinsame Ausrichtung passiert nicht,
sondern wird vor allem durch die verantwortli-
chen Menschen bzw. Fithrungskrafte durch ihre
Wirkung und durch ihr Verhalten kreiert.

j‘...



PARTNER SPECIALS [ MICHAEL KAFER]

THE GRO

ORTRAITS —

QUALITAT AUS LEIDENSCHAFT

INTERVIEW MIT MICHAEL KAFER

WIE GESTALTETE SICH IHR START

IM FAMILIENUNTERNEHMEN?

Ich wusste schon sehr friih, dass ich unser
Unternehmen einmal Gibernehmen méchte. Ich
bin mehr oder weniger im Feinkostladen auf-
gewachsen und habe schon als 16-jahriger auf
Veranstaltungen mitgearbeitet. Nach dem Stu-
dium habe ich mich 1984 aber erst einmal mit
der Diskothek P1 und verschiedenen Restau-
rantkonzepten selbststdndig gemacht. 1988
bin ich denn mit 20 % der Anteile meiner Grol3-
mutter in die Geschdftsleitung eingestiegen
und habe in den folgenden Jahren auch meinem
Onkel und meinem Vater nach und nach ihre
Anteile abgekauft.

Seit 1998 bin ich alleiniger Gesellschafter der
Kafer Gruppe, die heute neben dem Stamm-
haus in der Minchner Prinzregentenstralle
mit Feinkostladen und Restaurant auch den
international operierenden Party Service, die
Gastronomien im Deutschen Bundestag, in der
BMW Welt, im ICM auf der Messe Miinchen und
auf der Hamburg Messe, das Gut Kaltenbrunn
am Tegernsee, mehrere Kafer Delis und die Li-
zenzvergabe umfasst.

WOFUR STEHT FEINKOST KAFER?

Unser Slogan lautet schon lange ,Qualitat aus
Leidenschaft”, und dies leben meine Mitar-
beiterlnnen und ich jeden Tag. Wir haben den
Anspruch, dass jedes Produkt und jede Dienst-
leistung unsere sechs Kafer Werte erfillt:
einzigartig, liebenswert, hochwertig, lber-
raschend, emotional und nachhaltig. Unsere
Kundlnnen und Gaste sollen unsere Freude und
unser Engagement bei der Erfiillung ihrer Wiin-

sche spiren.
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WAS VERSTEHEN SIE UNTER INNOVATION?
WIE STELLEN SIE SICHER, DASS FEINKOST
KAFER SICH WEITERENTWICKELT?
Erndhrung ist immer ein Spiegel des Zeit-
geistes. Fir uns als filhrende Marke in diesem
Segment ist es daher elementar, aktuelle Stré-
mungen aufzunehmen und uns stetig weiterzu-
entwickeln.

Wir holen uns unsere Inspirationen dort, wo
neue Trends entstehen. Das geschieht hdufig
bei Kollegen im Ausland wie etwa in New York,
aber auch in der Mode und im Design. Daneben
sind unsere Food Scouts permanent unterwegs
und suchen nach den besten Produkten und
Lieferanten, die neue Wege einschlagen.

Nachhaltigkeit und alternative Erndhrungsfor-
men sind gerade groRe gesellschaftliche The-
men, die auch bei uns im Fokus stehen. Meine
Frau Clarissa als Aufsichtsratsvorsitzende der
Kafer AG hat im vergangenen Jahr eine groRRe
Nachhaltigkeitsinitiative tber alle Unterneh-
mensbereiche ausgerollt und gemeinsam mit
Fuhrungskraften MalRnahmen u.a. in den Berei-
chen Energie, Verpackung, Abfall, Digitalisie-
rung, Produkte und Arbeitsmittel sowie sozia-
lem Engagement entwickelt. Zudem eréffnen
wir noch im September unser erstes vegeta-
risch-veganes Restaurant Green Beetle in Miin-
chen, das von Grund auf ausschlieBlich nach
nachhaltigen Gesichtspunkten geplant wurde.

Michael Kéfer, Entrepreneur und

Vorstandsvorsitzender der Kafer AG

WELCHE INNOVATION AUS DER
FOOD-BRANCHE HAT SIE ZULETZT
BEGEISTERT?

Die veganen Fleischalternativen des Miinchner
Unternehmens Greenforce. Die Burger, Pflan-
zerl und das Hack basieren auf Erbsenprotein
und die Fertigmischungen miissen einfach nur
angerihrt und dann zubereitet werden. Wir ha-
ben uns viele Fleischalternativen angesehen,
und diese hat uns vom Geschmack, der Textur,
der Zutatenliste und auch vom Handling her
uberzeugt.

EINIGE UNSERER VERANSTALTUNGEN DES
ENTREPRENEURS CLUBS WERDEN BEI IHNEN
ABGEHALTEN. WAS MACHT EIN EVENT IN
IHREN LOCATIONS BESONDERS?

Unser Ziel ist bei jeder Veranstaltung, die Gaste
wieder aufs Neue zu iiberraschen und ihnen ein
unvergessliches Erlebnis zu bieten. Daher: Las-
sen Sie sich tiberraschen.



UNTERNEHMERTUM BRAUCHT
KREATIVITAT & LEIDENSCHAFT

INTERVIEW MIT JULIEN BACKHAUS

WIE KAMST DU AUF DIE IDEE, EINEN EIGENEN
VERLAG ZU GRUNDEN? BEZIEHUNGSWEISE
WIE GESTALTETE SICH DER ANFANG DEINES
BERUFLICHEN WERDEGANGS?

Eine ausgeprdgte Leidenschaft fiir gute Kom-
munikation hatte ich schon als Kind. In meiner
Jugend verliebte ich mich immer starker in die
Medienwelt. Weil ich auf einem Bauernhof groR
geworden bin, war mir Selbststdndigkeit enorm
wichtig. Daraus wurde dann irgendwann der
Plan, etwas Eigenes in den Medien zu machen.

VON ALLEN MENSCHEN, DIE DU IM

RAHMEN DEINER KARRIERE
KENNENLERNEN DURFTEST - GAB ES
JEMANDEN, DER DICH BESONDERS
BEEINDRUCKT HAT? WARUM?

Nein - jeder, mit dem ich gearbeitet habe, hat
etwas ganz Besonderes. Wladimir Klitschko hat
den Drive, Dieter Bohlen ist ein beeindrucken-
der Kaufmann und Reinhold Messner vermittelt
dir, wie man sich lebendig fuhlt. Und ich hatte
noch 500 weitere Geschichten.

DEINE BUCHER DREHEN SICH RUND UM
ERFOLG UND ,,GEWINNER". WAS IST

DEIN #1 TIPP FUR JUNGE MENSCHEN AM
ANFANG IHRER KARRIERE?

In Biichern liegt dir die Welt zu FiiRen. Alle
Erfolge, die je gefeiert und alle Fehler, die
je gemacht wurden, sind in Biichern nieder-
geschrieben. Als ich mit 18 begann, diesen
Schatz zu heben, dnderte sich alles. Ich emp-
fehle jedem Menschen - nicht nur jungen - die-
se Biicher zu lesen.

Julien Backhaus, Entrepreneur und Verleger

Fotograf: Oliver Reetz

WAS WUNSCHT DU DIR VON UNTER-
NEHMER:INNEN DER ZUKUNFT?

Manchmal kommt es mir so vor, als seien die
neuen Unternehmen wie Maschinen konst-
ruiert. Sie sind nur noch effiziente Organis-
men, die keine Seele haben. Ich wiirde mir
wieder mehr Kreativitdt und Leidenschaft
wiinschen, die auch mal die Grenzen der BWL
Uberschreitet.

REDNER, AUTOR, VERLEGER, TV-PRODU-
ZENT - FUR WELCHE DEINER TATIGKEITEN
BRENNST DU AM MEISTEN?

Fir mich sind das alles Auspragungen meiner
unternehmerischen Leidenschaft. Denn oft tue
ich alle vier Dinge am selben Tag. Und das liebe
ich sehr. Diese Abwechslung ist die Wiirze mei-
nes Lebens. Dirfte ich nur eine einzige Sache
davon tun, wdre ich weniger gliicklich.

WAS BEGEISTERT DICH PRIVAT? WELCHEN
LEIDENSCHAFTEN GEHST DU NACH?

Es gibt nicht den privaten und den beruflichen
Julien. Meine Arbeit ist mein Leben. Ich verbin-
de es gerne mit etwas Luxus und Komfort, das
macht mir SpaR.

WAS IST DEIN NACHSTES GROSSES ZIEL?

Ich habe noch nie 6ffentlich iiber meine konkre-
ten Ziele gesprochen. Natiirlich werden wir un-
ser Titelportfolio weiter ausbauen, genauso wie
unsere TV-Angebote. Bald launchen wir eine
neue Digitalplattform. Und ich engagiere mich
als Beirat in der Backhaus Stiftung, die meine
Frau Eva gegriindet hat.

Lieber Julien, herzlichen Dank fir das Interview
und auf eine gute Zusammenarbeit!

.‘
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PARTNER SPECIALS

SCALUP

FIAFDEMLNTT MADEE TG

STARTUP KICKSTARTER

DIE WELTNEUHEIT AB 9-2021

Und genau an diesem Punkt setzen wir an.
Zusammen in unserem Netzwerk erarbeiten
wir vom Start weg das genaue Branding, die
Marketing-Unterlagen fir Investmentge-
sprache, Designs und kiimmern uns um die
Umsetzung der Homepages, des Verkaufs-
Funnels und allen anderen Online Kandlen
von Google MyBusiness bis hin zu Facebook,
Linkedln und Co. Die ndétigen finanziellen
Ressourcen kénnen wir iber die Okovation
Ventures abdecken.

Fir Startups gibt es nun einen neuen Weg der
Skalierung und des Markeneinstiegs. Genau
diesen fihrt SCALUP im Moment als einzi-

ENTDECKUNGS-PHASE

Ein Startup hat vielleicht das begehrenswerteste
Produkt der Welt geschaffen. Eines, das die Bran-
che revolutioniert und von Vielen geliebt werden
wird. Aber ohne die richtige Botschaft und Mar-

starting-Erfolg.

kenpositionierung wird Niemand wissen, warum

ger Dienstleister in Europa mit dem Thema
Kickstarter-Kampagnen ein, denn das ist
+,THE NEW WAY OF SCALING YOUR STAR-
TUP“. Der neue Weg der Skalierung iber
Kickstarter Kampagnen. Es geniigt ein in-
novatives Produkt und die Vision groRes zu
erschaffen!

es gebraucht wird. Wir tauchen tief in das neue
Produkt ein, extrahieren deine Story, die die Welt
horen muss, und positionieren dich fiir den Kick-



Josef Koppl, Entrepreneur,
Founder & CEQO ScalUp GmbH

PRE-CAMPAIGN SETUP

Wenn das Produkt neu positioniert wurde, ist es
an der Zeit, die effektivsten Marketingmaterialien
zu erstellen, um das Produkt im richtigen Licht zu
prasentieren. Hier schalten wir unser Design- und

Grafikteam dazu. Unsere Grafiker sorgen nicht nur
dafir, dass die Dinge hiibsch aussehen, sondern
gestalten die Arbeiten so, dass sie fiir den jewei-
ligen Zweck funktionieren.

PRE-CAMPAIGN LAUNCH

Das Ziel der Pre-Campaign ist einfach: Wir wollen
das Ergebnis der Kampagne kontrollieren, indem
wir eine hoch qualifizierte Community aufbauen,
bevor wir starten.

Es ist an der Zeit, unsere glanzenden neuen Mar-
ketingmittel zum Einsatz zu bringen. Wir setzen
bezahlte Internetwerbung ein, um die Besucher-
zahlen zu erhdhen und eine E-Mail-Liste auf-
zubauen. Unser Werbeteam wird zum Experten
fur den Einsatz der Werbegelder, um den ROI

(Return of Invest) und das Ergebnis der Kampagne
zu maximieren.

Wahrend unser Werbeteam eine hoch qualifizierte
E-Mail-Liste aufbaut, arbeitet unser Performance-
Team an der Kampagnenstrategie. Wahrend dieses
Prozesses erstellen wir alle Marketing-Assets, pla-
nen E-Mail-Marketingkampagnen und entwickeln
Belohnungsoptionen, um die Vorbestellungen der
Kampagne zu maximieren.

KAMPAGNEN LAUNCH

Das ist unser Lieblingsteil. Die Startups nehmen
sich einen Stuhl, lehnen sich zuriick und sehen zu,
wie wir die Schleusen 6ffnen. Da unsere qualifi-
zierte E-Mail-Liste bereitsteht, erreichen wir das
Kampagnenziel immer innerhalb der ersten 24 bis
48 Stunden. Dadurch steigt die Kampagne in der
Rangliste nach oben, was sie vor Hunderttausende

POST-CAMPAIGN

Die Finanzierung hort nicht auf, wenn die Kampagne
beendet ist. Es ist nicht ungewdhnlich, dass sich die
Kampagnenergebnisse durch unsere nachgelager-
ten Kampagnen verdoppeln.

Wir vermarkten die neuen Unterstiitzer weiter,
indem wir sie durch fachmannisch gestaltete Up-

UNSERE VISION

NACHDEM WIR MIT UNSERER MARKETINGAGENTUR UND ALS ZERTIFIZIERTER FACEBOOK
UND GOOGLE PARTNER ERFOLG NACH ERFOLG FEIERN KONNTEN UND IM MITTELSTAND
ETABLIERT SIND, BEFASSTEN WIR UNS WEITER MIT DEM GEDANKEN KICKSTARTER.

weitere potenzielle Unterstiitzer bringt. Nachdem
das Kampagnenziel iberschritten wurde, setzt
unser Team zusatzliche Werbung, E-Mail-Marke-
ting und soziale Medien ein, um den Schwung fort-
zusetzen. Das Endergebnis ist eine Kampagne, die
das urspriingliche Ziel um ein Vielfaches iibertrifft.

sell-Trichter fiihren. Warum sollte man aufh6-
ren, Vorbestellungen entgegenzunehmen, wenn
die Kampagne beendet ist? Die Vorbestellungs-
Systeme werden von uns auf der unternehmens-
eigenen Website und anderen Crowdfunding-
Websites eingerichtet, um den Umsatz auch nach

der Kampagne zu maximieren.

NACH SEHR LANGER KONZEPTION DES VERKAUFSFUNNELS, DER MARKETINGSTRATE-
GIEN UND EXTREM VIELEN TESTS AUF DEN PLATTFORMEN, IST ES UNS NUN GELUNGEN,
DEN PERFEKTEN WEG ZU FINDEN. GENAU DIESEN WEG WERDEN WIR NUN ALS ERSTE
AGENTUR IN GANZ EUROPA ETABLIEREN.
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80 PERSONLICHKEITEN

MIT EINEM ZIEL:

DIE ZUKUNFTSREPUBLIK

EMPFEHLUNG VON THE GROW CHAIRMAN BERNHARD
SCHINDLER NACH PERSONLICHEN GESPRACHEN
MIT DEN HERAUSGEBERN

IUKUNFTS
REPUBLIK

"“HF.‘-.

ST e

j'_._ '_..'l',-

Wer denkt nicht standig an sie: die Zukunft.
Im Moment mehr denn je. Wie wird es meinem
Unternehmen, mir und meinen Lieben, und der
Gesellschaft gehen? Wie wird mein Unterneh-
men die Krise, den wo méglich nachsten Lock-
down iiberstehen? Werden wir die Herausfor-
derungen, die Schicksalsschlage bestehen?
Koénnen wir uns auf die Zukunft tberhaupt
noch vorbereiten? Planen?

Diese Zukunftsungewissheit hat sechs jun-
ge Unternehmer zusammengefiihrt und ver-
anlasst, ein Buch herauszugeben, in dem sie
selbst sowie 74 weitere iberwiegend junge
Personlichkeiten ihre Zukunftsvisionen skiz-
zieren.

Zu den Herausgebern zdhlen: Marie-Christine
Ostermann, Geschaftsfithrerin des Lebens-
mittelgroRhandlers Rullko, Celine Flores Wil-
lers, Grinderin und Chefin der Beratung The
People Branding Company, die The Grow Ent-
repreneurin Miriam Wohlfarth, Griinderin und

Geschaftsfiihrerin des Fintechs Ratepay,

Daniel

Entrepreneur Krauss, Mitbegriinder
und -geschaftsfihrer von Flixbus, Dr. Andreas
Rickert, Griinder und Vorstandsvorsitzender
der gemeinniitzigen Beratungs- und Analyse-
gesellschaft Phineo, sowie Hauke Schwiezer,
Geschaftsfuhrer der Bildungsplattform Star-

tup Teens.

Im Marz 2020 war es soweit, den Griinderln-
nen wurde Angst und Bange. So hat es uns als
junge in Wirtschaft, Politik und Gesellschaft
engagierte Menschen hart getroffen”, berich-
ten die Herausgeber. ,Wir setzen uns ja schon
seit Jahren im Rahmen der Plattform Startup-
Teens fiir die Férderung des unternehmeri-
schen Denkens und Handelns in Deutschland
ein. In Zeiten wie diesen, in denen das ganze
Land aufgrund des Coronavirus herunterge-
fahren war und immer noch hustend sich

von Welle zu Welle schaukelt, scheint das
wichtiger und dringlicher denn je.

Dieses Buch soll deshalb auch ein
Weckruf fiir alle Unternehmer:Innen
und Griinder:Innen sein. Wirmoch- f i
ten mit unseren Zukunftsvisio-
nen einen Beitrag dazu leisten,
aus dieser Stillstandsrepublik
eine Zukunftsrepublik zu i ‘I'r
machen.”

Und tatsachlich: Herausgekommen ist ein
Buch mit mehr als 350 Seiten, das nicht nur so
kurzweilig zu lesen ist, wie es der Klappentext
verspricht: ,Dieses Buch ist ein gigantisches
Feuerwerk an Visionen, persdnlichen Ein-
schatzungen und Wegweisern fiir das kom-
mende Jahrzehnt,“ so THE GROW Chairman

Bernhard Schindler.

Ein Dank an dich lieber Andreas Rickert fir
deine klare Botschaft an uns THE GROW:
,Wir bauen zusammen die Zukunftsrepublik*!

¥ i ¥
[
b Jr;
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PITCHES

BEI THE GROW

DIESE STARTUPS HABEN SICH IM
RAHMEN DER ROADSHOW PRASENTIERT

PITCHES IN WIEN

NV
NUCARMO

JOHANNES HASSLER IST FOUNDER DER NEW CAR MOBILITY
GMBH 1.G., WELCHE UNTER DEM MARKENNAMEN NUCARMO
AUF DEM DEUTSCHEN MARKT AUFTRETEN WIRD! JOHANNES
HASSLER HAT ANFANG 2019 EINES DER UMSATZSTARKSTEN
REISEBUROS IN DER REGION FREIBURG UBERNOMMEN UND
WURDE DANN VON DER KRISE VOLL GETROFFEN. AUS DIE-
SER SITUATION HERAUS HAT ER ERFOLGREICH EINEN NEUEN
LOGISTISCHEN GESCHAFTSZWEIG GEGRUNDET, WORAUS DIE
IDEE EINES EIGENEN AUTOABOS ENTSTANDEN IST.

Stellen Sie sich vor: Welches Traumauto wollten Sie schon immer
einmal fahren? Genau dieses Traumauto kénnen Sie jetzt fahren.

)
kN
BREAZY HEALTH

ANDREAS THOM IST CEO UND GRUNDER VON BREAZY HEALTH.
DIE FIRMA WURDE 2018 GEGRUNDET UND HAT SICH DAS ZIEL
GESETZT, ALS ZENTRALE, DIGITALE THERAPIEPLATTFORM
DIE BEHANDLUNG VON MENSCHEN MIT CHRONISCHEN ATEM-
WEGSWEGERKRANKUNGEN ZU REVOLUTIONIEREN.

Meistens fangt es im Friihling an: Augenjucken, Naselaufen, Hus-
ten und Schleim. Es geht vielleicht weiter mit Medikamenten, Pil-
len, Inhalieren und vielleicht sogar einer Spritze. Dariiber hinaus
zusatzlich Arzttermine. Ich verliere den Uberblick, ich bin nicht
mebhr richtig, belastbar, ich werde immer dlter, ich habe Angst vor

mo@..

Und zwar nicht wie bei einer Langzeitmiete, bei der Sie nur eine
Fahrzeugkategorie buchen. Nein, Sie suchen sich |hr Traumauto
in lhrer Wunschfarbe und mit Ihrer Wunschausstattung aus. So-
lange Sie mdchten und wann Sie méchten. Komplett stressfrei
und sorgenfrei. Vielleicht im Sommer ein schickes Cabrio und im
Winter ein fantastisches SUV? Der Auto-Abo-Markt bietet ein
riesiges Potenzial, denn die Millennial-Generation wird sich kein
eigenes Auto mehr kaufen. Die neue Generation mochte abon-
nieren. Aufgrund meiner Logistik-Erfahrung weiR ich, worauf
Kunden Wert legen - und das sind genau unsere Werte: Exzel-
lenter Kundenservice, perfekte Logistik und vor allen Dingen ein
Kundenerlebnis.

BREAZY

schlimmeren Erkrankungen. Woher ich das weilR? Weil wir die App
Breazy Track entwickelt haben, weil ich selbst Asthmatiker bin
und weil wir, die drei Griinder, 6 Millionen Asthmatikerin Deutsch-
land 40 Millionen in Europa und iiber 314 Millionen auf der Welt
helfen méchten. Wie? Wir unterstiitzen die Patienten dabei, ihre
Therapie selbst zu verstehen und welche Medikamente wie und
wann helfen. AuRerdem hilft es den Arzten bei der Therapie der
Patienten. Wir sind besser als andere Startups in diesem Bereich,
weil wir seit 2019 auf dem Markt sind, iiber 15 Tausend Downloads
haben, grofle Partner gewonnen haben und sind in Deutschland
das erste Startup, das das PneumoDigital Sigel erhalten hat.



HOUSE OF
PASSION

HOUSE OF PASSION

JANNES GAUKEL VON HOUSE OF PASSION MOCHTE ERFOLGS-
HUNGRIGEN UND WISSENSDURSTIGEN MENSCHEN ZEIGEN,
WIE SIE EIN SELBSTBESTIMMTES UND NACHHALTIG ERFOLG-
REICHES LEBEN DURCH DIE MACHT IHRER GEDANKEN & GE-
WOHNHEITEN KREIEREN. UND DAMIT ENDLICH DIE VERANT-
WORTUNG FUR SICH UND IHRE TRAUME UBERNEHMEN.

DENTON SYSTEMS GMBH

MARIUS LIEFOLD IST CEO DER DENTON SYSTEMS GMBH. DIE
DENTON-METHODE IST EIN PATENTIERTES VERFAHREN,
WELCHES EINEN GESUNDEN AUSGANGSZUSTAND VON GEBISS
UND KIEFER SCANNT, VERMISST, SPEICHERT. SOMIT IST ES
WIE EIN COMPUTER-BACKUP REPRODUZIERBAR.

Stellen Sie sich vor, Sie sind im schénen Osterreich im Ski-Urlaub.
Und auf einmal sehen Sie Nichts mehr, Sie hatten einen Unfall,
liegen im Schnee und neben lhnen einige lhrer Zdhne. Normaler-
weise missten Sie jetzt nach Hause fahren und wiirden einen
Freihand gefertigten Zahnersatz bekommen, der nicht immer un-
sichtbar ist. Mit Denton und Ihrem persénlichen Back-up fiir die
Zahne, konnen Sie weltweit zu jedem Zahnarzt gehen und auf

Dieser Pitch wurde vom Vortragenden leider abgebrochen -
Das Startup beschaftigt sich damit, durch unterschwellige Bot-
schaften, Menschen zu helfen ihre Gewohnheiten (wie beispiels-
weise das Rauchen) zu dndern, Neues zu lernen und ihr Leben
besser zu gestalten.

Knopfdruck lhre individuellen Daten iibermitteln. So fahren Sie
fast mit lhren eigenen Zdhnen wieder nach Hause. Aber ehrlich
gesagt, ist das nur ein kleiner Teil, denn lhre Zahne sind so viel
mehr als ein Teil des schdnen Aussehens. Sie konnen fiir Migrdne,
Schlafstérungen und weitere Symptome verantwortlich sein. Sie
kennen vielleicht auch Menschen, die von Arzt zu Arzt rennen und
niemand kann nachhaltig helfen. Denn durch Stress, Zahne knir-
schen, einen Unfall und durch jeden Eingriff, verlieren wir unse-
ren gesunden Ausgangszustand, den wir trotz Arztbesuch nicht
wieder bekommen. Das betrifft jede 5. Person in Deutschland,
was einen jahrlichen, riesigen Schaden in Form von Krankschrei-
bungen nach sich zieht. Denton kann den gesunden Ausgangs-
zustand auch Jahre spater wieder herstellen.

[WINNER]

0
LD
QuickSpeech

Aeitwd Cuwry Doy

QUICK SPEECH

LUKAS SNIZEK GRUNDETE DAS EDUTECH STARTUP QUICK-
SPEECH BEREITS WAHREND SEINES STUDIUMS. QUICKSPEECH
IST EINE LERNPLATTFORM, DIE ES UNTERNEHMEN ERMOG-
LICHT, IHRE EIGENEN MITARBEITENDEN SOWIE VERTRIEBS-
PARTNER SPIELERISCH LEICHT ZU TAGLICHEN LERNEN ZU
MACHEN.

Wir haben eine App entwickelt, die es Mitarbeitern erméglicht,
spielerisch leicht zu téglichen Lernern zu werden. Uber 80% der
Arbeitenden weltweit arbeiten ohne PC, sondern auf Baustel-
len, im Verkauf, in Krankenhdusern oder im AuRendienst. Dazu
kommt, dass der Schulungsbedarf aufgrund der immer kiirzeren
Produkt-Innovations-Zyklen immer gréRer wird und Kunden den
Service immer mehr schdtzen. 92% der Menschen kaufen auf-
grund von Service im stationdren Handel. Deshalb ist es wichtig,

dass genau diese Mitarbeiter eines haben: Wissen. Ihnen fehlt
jedoch die Zeit. In iber 90% der Unternehmen, die Mitarbei-
ter ohne PC schulen, lduft das immer noch so ab, dass sie fiir
Schulungen abgezogen werden. Dabei gibt es drei groRe Pro-
bleme. Erstens, es kostet Zeit, in der die Mitarbeiter nicht am
Arbeitsplatz sind. Zweitens kostet es sehr viel Geld und drit-
tens es funktioniert fast nicht. Schon wenige tage nach her-
kémmlichen Schulungen, bleibt nur ein Bruchteil des Wissens
hangen. Deswegen haben wir QuickSpeech entwickelt. Unsere
App bedient sich am Microlearning, das heil’t, es gibt tagliche
kurzweilige Quizzes, Liickentexte, Karteikarten und Videos.
Und es funktioniert: die tagliche Trainings-Beteiligung liegt
derzeit bei 75%, die Zeitersparnis bei 34% und wir erreichen
26 % gemessenen Wissens-Zuwachs
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FLEXIRIO

HARALD BAUER IST DER GRUNDER VON FLEXIRIO. FLEXIRIO
IST DAS FLEXIBELSTE MOBELSYSTEM DER WELT UND DAS
ERSTE NACHHALTIGE LEGO-BAUKASTENSYSTEM, WELCHES
JEDES ERDENKLICHE MOBEL MITWACHSEND MOGLICH MACHT.

Flexirio ist das flexibelste Mobel und eine patentierte Weltneu-
heit. Es ist nicht nur das erste nachhaltige Lego-Baukasten Sys-
tem, sondern auch das erste, das sich junge Leute leisten kdnnen.
Ich selbst bin Tischler und Produktdesigner, 34 Jahre alt und in
meinem Leben mehr als 20-mal Ubersiedelt. Jedes Mal musste
ich einen Transporter mieten, viel Freunde um Hilfe fragen und

_RIO

sperrige Mébel transportieren. Noch dazu gehen Mébel dabei ka-
putt, lassen sich nicht wieder aufbauen oder passen schlichtweg
nicht in die neue Wohnung. Damit bin ich nicht allein: 44% der
jungen Menschen, die in der Stadt leben, einmal im Jahr libersie-
deln und nach Mébeln suchen, welche multifunktional sind und
nicht zu viel Aufwand fiir den nachsten Umzug bedeuten. Eine
Wickelkommode oder ein Kinderbett werden nicht lange benétigt
und Eltern kdnnten sich allein bis zum 10. Lebensjahrihres Kindes
viel Geld sparen. Flexirio wachst mit und ich kann meine Mébel in
Einzelteile zerlegen und zu neuen kombinieren.

mon.courage

MON.COURAGE

EVA HELMETH IST DIE GRUNDERIN VON MON.COURAGE. MON.
COURAGE HAT EINE ECHTE WELTNEUHEIT ENTWICKELT: DEN
FACE & BODY STICK - EIN PFLEGESTIFT, DER SAMTLICHE
CREMES UND HAARKUREN ERSETZT. EIN IDEALER BEGLEITER
IM ALLTAG UND AUF REISEN. SO EINFACH KANN NACHHALTIGE,
FAIRE BIOKOSMETIK SEIN.

Ich suche dich. Du hast Freunde, du hast eine Community, du hast
Menschen, die an deinen Lippen hdngen? Dann werde jetzt mon.
courage Botschafter und wir werden die Kosmetikbranche revo-
lutionieren. Ich habe auf vier Kontinenten Sozialwissenschaf-
ten studieret und war viel unterwegs. Meine Reiselust und mein
Wissen tber Heilpflanzen haben mich inspiriert, den Face und
Body Stick zu erfinden. Er ersetzt die 8 gangigsten Cremes und

du kannst ihn fiir Lippen, Gesicht und Haare verwenden. Ich habe
25 Pflanzenwirkstoffe so kombiniert, dass der Stick nicht nur
super gut iber die Haut gleitet, sondern auch vor Wind und Wet-
ter schiitzt. Auch unter der Dusche kannst du ihn zum Eincremen
verwenden. Mir liegt eines besonders am Herzen: Als ich in Siid-
afrika war, habe ich gesehen, wie Menschen neben Miilldeponien
leben und keinen Zugang zu Hygiene-Artikeln haben. Wenn ich
100.000 Sticks verkaufe, konnen zwei Tanklaster voll Plastikmiill
vermieden werden. Wenn ich noch mehr verkaufe, kann ich die
Rohstoffe direkt von den Herstellern beziehen. Das ist fiir mich
gute, faire, Bio-Kosmetik. Immer mehr Menschen entschieden
sich fiir Naturkosmetik und 70% der unter 35-)dhrigen legen Wert
auf wenig Verpackungsmiill.
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rooms

let
LETOH ROOMS

MIT LETOH ROOMS ENTWICKELT GRUNDERIN FABIENNE JEAN-
NERET DAS ETWAS ANDERE HOTELPRINZIP. DIE KOMPLETT
AUTOMATISIERTE UNTERKUNFT, DIE OHNE PERSONAL VOR
ORT AUSKOMMT. DIE IDEE: ALTE, JEDOCH NOCH INTAKTE HO-
TELS IN DEN ALPEN WERDEN RENOVIERT UND ZU EINEM MO-
DERNEN ERLEBNISSZENARIO.

Die Hotellerie wird sterben, hohe Personalkosten, hoher Inves-
titionsbedarf, die sich immer schneller entwickelnde Digitalisie-
rung sind problematisch fiir Betriebe. Allein in der Schweiz haben
in den letzten 10 Jahren 1000 Betriebe ihre Tiiren fiir immer ge-
schlossen. Dazu kommt es speziell in den Alpen zu einer Nach-
folgeproblematik. Man rechnet mit einem weiteren Riickgang

des Angebots von bis zu 30%. Wir steuern gegen und schaffen
ein modernes, zukunftsfahiges und skalierbares Konzept. Be-
stehende Immobilien werden nachhaltig umgebaut und so die
regionale Wirtschaft landlicher Regionen wieder angekurbelt.
letoH rooms ist die Hotelerfahrung der neuen Generation. Alle
Prozesse sind digital aufgebaut, zum Beispiel schon das Friih-
stiick, tiber App bestellt, morgens frisch geliefert. Zusammen
mit meinem Team konnte ich in den letzten Jahren vielen Hotels
helfen, ihre Betriebskosten durch Digitalisierung zu senken - und
das bis zu 60%. letoH rooms denkt anders, nachhaltig, automa-
tisiert, modern. Handeln sie jetzt, um die Hotel-Branche auf den
Kopf zu stellen.

[WINNER]

A macu4

MACU 4

DR. MYRIAM LINGG IST EINE VON 3 CO-FOUNDERN VON
MACU4. MACU4 MACHT ES MOGLICH EINEN PROTHESEN-
SCHAFT INNERHALB VON MINUTEN ANSTELLE VON STUNDEN
ZU PERSONALISIEREN UND DEN ANWENDERN EIN KOSTEN-
GUNSTIGES, MODULARES, LEICHTES & ATMUNGSAKTIVES
PROTHESENDESIGN BEREITZUSTELLEN.

Wausstet ihr, dass es weltweit ca. 1 Mio. Menschen gibt, denen ein
Unterarm fehlt? Bis zu 80% davon tragen keine Prothese, entwe-
der weil sie durch die hohen Kosten keinen Zugang zur Prothetik
haben und wieder andere lehnen sie ab, weil sie schwer sind und
man sehr darunter schwitzt. Wir haben eine System-Innovation

O

CONSTELLR g
CHRISTIAN MITTERMAIER IST GRUNDER VON CONSTELLR.
CONSTELLR LIEFERT DIE GRUNDLAGE FUR EINE PRAZISE,
VERLASSLICHE UND FRUHZEITIGE PROGNOSE UBER DEN GE-
SUNDHEITSZUSTAND VON PFLANZEN. MIT HILFE VON CONS-
TELLR'S PATENTIERTEN SATELLITENTECHNOLOGIE WERDEN
TEMPERATURDATEN DER PFLANZEN ERHOBEN, UM SMART
FARMING ZU BETREIBEN.

Wir erméglichen es, weltweit rechtzeitig auf die Bediirfnisse
von landwirtschaftlichen Nutzpflanzen einzugehen, bevor Ern-
te-EinbuRen bestehen. Und das mit Hilfe von Warmekarten,
unserer eigenen Flotte von Mini-Satelliten. Klimawandel, extre-
me Wetterereignisse, Regularien - die Anforderungen fur effizi-
entes Bewirtschaften von Feldern nimmt immer weiter zu. Wer
rechtzeitig weil}, was seine Felder bendtigen und welche Folgen

entwickelt, die den Zugang zur Prothetik erleichtert. Unser Pro-
dukt ist nicht nur ein Design, fiir eine passive Arm-Prothese, son-
dern eine Software-Lésung, um einen Armschaft innerhalb von
Minuten, statt Stunden zu personalisieren. Das Material ist war-
meausgleichend und sehr leicht. Gleichzeitig kann sie fiirs Rad-
fahren und Schwimmen verwendet werden, was insbesondere fiir
Kinder von Vorteil ist. In Kombination ist unsere Losung giinstig
und somit auch fiir Menschen mit geringen finanziellen Mitteln
erschwinglich. Wir setzen auf 3D-Druck und sind die einzigen am
Markt, die mit einer Automatisierungstechnik arbeiten, um die
Prothesen individuell anzupassen.

sich daraus ergeben, sichert seine Wettbewerbsfahigkeit. Sen-
soren, Drohnen und Flugzeuge unterstiitzen bereits optimales
Feldmanagement, jedoch sind die Hiirden fiir den Einsatz hoch:
teuer, aufwendig und schwer skalierbar. Mit den bisherigen Sa-
tellitendaten werden meist nur sichtbare Veranderungen wie die
Blattfarbe analysiert. Jedoch ist dieser Faktor Tage bis Wochen
zu spat, um prdventive MaRnahmen zu ergreifen. EinbuRen im
ertrag und in Qualitat sind die Folge. Mit unserer patentierten In-
frarot-technologie kdnnen wir diesen Firmen prazise Aussagen zu
Temperatur und vegetativen Stress geben, sobald er eintritt. Da-
ten werden direkt eingespielt, auf die jeweilige Region angepasst
und verarbeitet. Der Landwirt bekommt ohne groRes Investment
und ohne groRen Aufwand Transparenz iiber seine Felder und Pla-
nungssicherheit. Und das fiir 2ct pro Hektar.
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GEMEINSAM MIT PROF. DR. NADINE KAMMERLANDER FUHREN FUR UNSER ZWEITES THE GROW MAGAZINE HABEN WIR ERS-
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DAS SAGEN DIE STARTUPS

WAS ERHOFFT IHR EUCH AUS
DER ZUSAMMENARBEIT MIT | | | | | |
DEM MITTELSTAND? (TOP 3) ZUGANG ZU KUNDEN (76%)

FINANZIELLES INVESTMENT (55%)

ZUGANG ZU WISSEN (44%)

SEHEN LANGFRISTIGES DENKEN
o ALS TOP-VORTEIL, DEN EIN PARTNER
AUS DEM MITTELSTAND BIETET

DAS SAGT DER MITTELSTAND

WAS ERHOFFEN SIE SICH

AUS DER ZUSAMMENARBEIT :
MIT STARTUPS? (TOP 3) LOSUNG VON EXISTENTEN PROBLEMEN IM UNTERNEHMEN (54%)

DIVERSIFIKATION DURCH NEUE GESCHAFTSMODELLE (51%)

ZUGANG ZU TECHNOLOGIE (45%)
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SEHEN HOHE INNOVATIONS-
o KRAFT ALS TOP VORTEIL,
' DEN STARTUPS BIETEN
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BEREITS WENIGE WOCHEN NACH UNSiRER,F
DUNG FANDEN SICH DIE ERSTEN CHAPTER

NOCH ENGER VERNETZEN, EIGENE CHAPTER- =
ABHALTEN UND REGIONALE HERAUSFPRDERUN&!




HABE DIE EHRE —

A DANKSCHON FUR DIE
LETZTN 18 MONAT!

Was war das fiir ein Start! Wenn ich zuriick-
blicke, was die letzten Monate alles passiert
ist, haut's mir den Schalter raus! So viele ein-
zigartige Menschen stieRen bei THE GROW
dazu, obim Entrepreneurs Club, bei der Road-
show, den Podcasts oder im Magazin. Vom
Feinkost-Konig Michael Kafer, bei dem wir
unsere Weihnachtsfeier mit feinen Schman-
kerln abhalten werden bis hin zu EHEIM CEO
Ibrahim Mefire Kouotou, der von einem Fach-
magazin zum Manager.des Jahres gekiirt wur-
de. Vom Unicorn bis zum jungsten Griinder
Deutschlands. Uber 120 Entrepreneure und
Experten in nur vier Monaten!

A VERGELT'S GOTT UND MERCI

Besonders madchte ich mich bei unseren
Chapter Vorstdanden bedanken. Mit Vanessa
Weber, die gemeinsam mit weiteren Entre-
preneuren die Rhein-Main-Metropolregion
aufbaut und zudem die erste Chairwomen des
Clubs ‘ist, freue ich mich mit meinem Chair-
man Kollegen Gerold Wolfarth auf weitere
hochkaratige Entrepreneure, welche gerade
im Onboarding sind fiir die Schweiz, Belgien
und Frankreich! Danke sagen méchte ich vor
allem den Chapter Kollegen Entrepreneu-
re Mario Ernst, Matthias Rohring und Felix
Schauerte fiir die Unterstiitzung zur Uber-

bringung der Gelder fir die Fluthilfe.

GroRer Dank an der Stelle auch meinem Chair-
man Kollegen Gerold Wolfarth, der sogar zwei
ganze Tage vor Ort war. Ein Dank aber auch an
den ASB und die vielen Hilfsorganisationen,
welche sofort und unbiirokratisch mit Strom-
aggregaten halfen und selbst von Berlin ins
Ahrtal lieferten.

Unsere Clubmitglieder konnten sich bei vie-
len Events, Online wie in Prdasenz, kennenler-
nen und spannenden Experten lauschen. Wir
durften beim Entrepreneurs Lunch Christian
Lindner, Thomas Sattelberger und Wolfgang
Bosbach héren, mit Stefan Miiller (Parlamen-
tarischer Geschaftsfithrer der CSU im Deut-
schen Bundestag) Klartext sprechen und hat-
ten einen Online-Talk mit Andre Braun, einem

der jingsten Griinder Deutschlands. Wir spra-
chen mit den Entrepreneuren Georg Kofler
und Sky Geschdftsfiihrer Michael Meiers.

On Tour durften wir Flixbus mit Entrepreneur
Daniel Krauss, TRIGEMA mit Entrepreneur
Wolfgang Grupp sen. und Wolfgang Grupp
jun. sowie UBS mit Entrepreneur Florian Gor-
lich sprechen und den Campus Kitzbiihel mit
Sitz unseres Chapters mit Entrepreneur Olaf
Niggemann besichtigen. Und das war nur ein
Auszugvon so vielen einzigartigen Veranstal-
tungen live vor Ort!

MAN MUSS AUCH.MAL STOLZ SEIN!

Was haben wir nicht alles seit Februar der
Grindung von THE GROW erreicht? Unser
erster Entrepreﬁeurs Breakfast mit drei der
spannendsten IGriinder und StartUps, live
dabei zum tberaus wichtigen Thema ,,Mobili-
tat der Zukunft®, Unser 1. THE GROW Sum-
mit 2021, live mit 30 Ehrengédsten, Rednern,
Wissenschaftlern und Politikern. U.a. mit
Minister Bernd Sibler, dem stellv. Bayeri-
schen Ministerprasidenten Hubert Aiwan-
ger, Frank Thelen, Oliver Kahn, Andre Braun,
Flixbus Griinder Daniel Krauss, Miriam Wohl-
farth, Stammgast Prof. Dr. Tobias Kollmann,
TRIGEMA Inhaber Wolfgang Grupp sen. und
Wolfgang Grupp jun., Stammgast Wolfgang
Bosbach, Prof. Dr. Maximilian Lude, Stamm-
gast Sina Trinkwalder, Osterreichs Bundesmi-
nisterin Margarete Schrambock u.v.m.

Ein Summit wie er noch nie da war! Und das
war erst der erste! Dass wir mit unserer
Roadshow mehrere Tausend Men-
schen bisher erreichten und damit

zur groRten Event-Reihe fir Start-

ups und Mittelstand in Europa #
heranwachsen, hdtten wir uns nie- ‘JL,
mals traumen lassen. _' i
Das gesamte Team ist gliicklich,

stolz und voller Dank an alle, die

dies ermdglicht haben - 103.500
StartUps fiir unsere Entrepreneure.

PRIErEE
4%
i .r
Vor aIIem jauch SalsUp wachst und Waclast i
103.500 StartUps iiber 60 Grl:rnde';e t ”*
Hochschulen und Universitaten nutzeﬂ Jl,

einem White Label System SalsUp um:lt. I.e I:I
Corporate Entrepreneure bekommen das Clo-

sed System von SalsUp! | - i
|;' |‘ | '1:?
! i | ik .-"li
UND DAS ALLES IN 16 MONATEN SEIT diﬂ ol
IDEE VON MIR' . f., b '_--
[ | '—

IchmijchtemichherzlichstbeiallenEnt‘re q—_— |
neuren und Experten bedanken, dié'sp \14'&7?,. I
tolle Initiativen starten und den Clu 'd':;dﬁpl]_ i i
nach so kurzer Zeit zu einer ung-I ubllf

Reichweite und Schlagkraft ver'ﬁolferr"ha ..|:| il
'L
|

ben. Meinem Chairman Kollegen und -'Frddn“
Gerold Wolfarth danke ich fiir die intensi-
ven Stunden jeden Tag und uns*re Mlls ion: |
THE GROW zum groRten exkldslvent l;lub

B LU
)

1 ‘.
1
Europas zu machen!

1t |
Sie, alle liebe Entrepreneure, 'sind heraus- |
ragende Macher, die einfach TIJ'N!'Taé uni] L6

‘. ! 1 1
Nacht. Darauf missen wir alle stolz sein! I S

HABE DIE EHRE
Bernhard Schindler i




ENTREPRENEURS CLUB [HONOR ENTREPRENEURS]

UNSERE
HONOR ENTREPRENEURS

VORBILDER FUR THE GROW,
UNTERNEHMER:INNEN & STARTUPS

REGELMASSIG EHREN WIR PERSONEN, DIE IN UND UM DEN THE GROW ENTRE-
PRENEURS CLUB GROSSARTIGE LEISTUNGEN ERBRINGEN, MIT DER AUSZEICH-
NUNG ALS ,,HONORY MEMBER DES THE GROW ENTREPRENEURS CLUBS“. WIR
SIND MEHR ALS STOLZ, BISLANG DIESE PERSONLICHKEITEN ZU UNSEREN

EHRENMITGLIEDERN ZU ZAHLEN

EXPERTIN FUR FAMILIENUNTERNEHMEN

Nadine untermauert wissenschaftlich fundiert
die Relevanz der Themen, die fiir THE GROW
von zentraler Bedeutung sind: Das Bestreben
der mittelstandischen Unternehmen in den Be-
reichen Innovationsmanagement, Ideenreich-

MEDIEN-PIONIER & VERNETZER

Es ist uns eine besondere Ehre, Dejan als Mit-
Initiator von THE GROW und exklusiven Me-
dienpartner (Brutkasten, StartingUp und VC
Magazin) fur seine auRerordentlichen Leistun-
gen rund um THE GROW auszuzeichnen. Er hat

& MITTELSTAND, WHU

tum und Technologisierung mit der globalen
Wirtschaft Schritt zu halten. Mit ihrem Insti-
tut macht Sie in Zahlen sichtbar, was unsere
Wirtschaft so dringend braucht.

CEO ,DER BRUTKASTEN"
UND STARTINGUP

es mit seinem Medienhaus geschafft, Startups
in Deutschland, Osterreich und der Schweiz zu
vernetzen und versorgt die Startup-Szene tag-
lich mit wichtigen Updates.

INSTITUT FUR FAMILIENUNTERNEHMEN



RETTER VOR STARTUP MORDEN

Als Forscher, Berater, Experte, Investor aber auch politischer Vor-
denker, gehort Tobias zu den wichtigsten Kopfen der deutschen
Startup-Szene. Er ist Inhaber des Lehrstuhls fiir E-Business und
E-Entrepreneurship an der Universitat Duisburg-Essen und gehérte als
Mitgriinder von AutoScout24 zu den Pionieren der deutschen Inter-
netszene und der elektronischen Marktplatze. AuRerdem ist er Best-
seller-Autor und bewahrt mit seinem Roman so manches Startup vor
dem Ruin.

FOUNDER AUTOSCOUT24,
LEHRSTUHLINHABER

KNALLHARTE ERFOLGS-UNTERNEHMERIN

Sina ist die Klartext-Stimme von THE GROW. Eigentlich bendtigt es kei-
ne Auszeichnung, denn Sina Trinkwalder hat bewiesen, wie man von Null
auf ein erfolgreiches Unternehmen aufbaut - und nicht nur eines, sondern
viele. Gleichzeitig investiert Sie in viele Geschaftsmodelle und setzt
sich fir die Forderung der regionalen Wirtschaft sowie Inklusion ein.
Demndchst bekommt Sie dariiber hinaus ihr eigenes TV-Format, in dem
Sie Unternehmern den Weg in Richtung Erfolg weist.

CEO MANOMAMA GMBH,
AUTORIN

EIN FREUND VON KLAREN WORTEN

Wolfgang Bosbach fand nicht nur als Bundestagsabgeordneter stets pas-
sende Formulierungen, sondern ist auch heute ein gern gesehener TV-Gast,
weil er klare Worte findet. Er verleiht dem Volk eine Stimme und duRert
auch unangenehme Widerworte und Kritik, wenn er es fiir richtig empfin-
det. Er passt zu THE GROW, weil auch wir keine ,,Beweihraucherungen”
und kein ,Schénreden* vertreten mochten.

Politiker

UNICORN-GRUNDER, DER MENSCHEN BEWEGT

Als Griindervon FlixBus hat Daniel es geschafft, den Fernbus-Markt nach
Deutschland zu bringen. Damit hat er eine véllig neue Art zu Reisen eta-
bliert und dem verstaubten OPNV-Netz gezeigt, wie moderne Mobilitdt
funktioniert. Er hat aber nicht nur sein eigenes Unicorn erschaffen, das
international agiert, sondern unterstiitzt die Griinder-Szene aktiv mit
seiner Expertise sowie mit ehrenamtlichen Tatigkeiten, darunter als
Gesellschafter von STARTUP TEENS.

Daniel Krauss, CIO/CHRO
& Co-Founder,
FlixMobility GmbH

‘o
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THE GROW

Flthilje eutyelilond
THE GROW FLUTHILFE |

DEUTSCHLAND

Die Folgen der Flutkatastrophe sind verheerend und die
Eindriicke vor Ort pragend:

Eine 9 m hohe Flutwelle hat binnen weniger Minuten einen
unvorstellbaren Schaden angerichtet. Das Wasser stand bis
in die obersten Etagen und hat die Hauser der Anwohner in
Altenahr komplett zerstort.

Blickt man in die Baumkronen, hangen dort Mdbel und aller-
lei Schrott, an einer Hauswand klebt ein LKW wie ein Sticker
zusammengedriickt von den Wassermassen - so wird einem
schmerzhaft bewusst, wie fatal das Ausmall der Fluten
tatsdchlich war. Auch der Friedhof des Ortes wurde liber-
schwemmt und die Skelette tber die gesamte Gemeinde
verteilt. Wir wissen diese Worte sind hart zu lesen, aber wir
fuhlen uns in der Verantwortung zu informieren - es ist noch

lange nicht vorbei.

Wir mochten gemeinsam den Betroffenen helfen. Darum
haben wir die Fluthilfe Deutschland gegriindet und in-
nerhalb kiirzester Zeit viele spenden gesammelt. Unser
Versprechen: jeder Euro kommt 1:1 bei Betroffenen und
Vereinen vor Ort an. Wir bedanken uns bei allen Spendern

und unseren engagierten Entrepreneuren!

SPENDE AN LUKAS SERMANN &

WEIN-AUKTIO

Ende Juli haben wir die erste Spende iiber 15.000€ an Win-
zer Lukas Sermann in Altenahr tiberreicht. Eines von meh-
reren Spenden-Projekten, die wir uns ausgesucht haben.
Alleine ihm ist ein Schaden von geschatzten 1,5 Millionen
Euro entstanden. 80.000 Liter Wein sind verloren gegan-
gen und der Gutshof und seine Anlagen zerstdrt. Lukas gilt
als der ,Riesling Newcomer” in der Weinszene und bangt
nun um die nachste Lese, da die gesamte Kellerei zerstort
wurde. Kann er die Lese nicht einbringen, so hat er keinerlei
Existenzgrundlage mehr, da aufgrund der Flussndhe der
gesamte Betrieb nicht versicherbar ist.

N #FLUTWEIN

Nach dem Besuch haben unsere Chairman
schlossen eine weitere Initiative zu starten: nu
schen Wein sind Lukas Sermann geblieben. Aus Dank h
er uns einige der letzten Flaschen geschenkt. Diese haben
wir dann in einer Online Wein-Auktion versteigert. Dabei
sind nochmals 22.225,13 € zusammengekommen!

GESPENDET:

€ 22.225,13



2

Chairman Gerold Wolfarth & Jungwinzer Lukas Sermann Der Auktions-Wein
L

SPENDE AN DEN VERBAND DER
FEUERWEHREN IN NRW

m ochwasserlage im Juli 2021 kamen in NRW fiinf  finanzielle Not zu lindern. Dariiber hinaus unterstiitzt der

erwehrangehdrige ums Leben, davon drei im Feuerwehr-  Solidaritdtsfonds auch Feuerwehrangehérige, die durch
hrere Verstorbenen hinterlassen minderjdh-  unversicherte Hochwasserschaden in finanzielle Not ge-

ge Kinder. Der Solidaritatsfonds der Feuerwehren in NRW  raten sind.

bemiiht sich, mit Hilfe von Spendengeldern die Angehérigen

on hochwasserbedingt ums Leben gekommenen Feuer-  Wirfreuenuns, den Feuerwehrleuten und ihren Angehérigen

wehrangehérigen zu unterstiitzen und neben dem unfass-  in dieser Not mit unserer Spende tber 11.350 € zumindest

baren persdnlichen Leid die oft damit einhergehende, auch  wirtschaftlich ein wenig helfen zu kénnen.

- GESPENDET:

‘ € 11.350

1}
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UNSER SPENDENKONTO IST WEITERHIN OFFEN

Anderkonto
SG Beteiligungsgesellschaft THE GROW FLUTHILFE
DE66 7012 0700 10512379 39

OBKLDEMXXXX
Mario Ernst, Entrepreneur & Chaptermanager NRW
bei der Spendeniibergabe ®e “.
*2’s
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ENTREPRENEURS CLUB [ CHARITY]

CHARITY-PROJEKTE

WIR UNTERSTUTZEN MIT SPENDEN UND MEDIALER AUFMERKSAMKEIT EINE
VIELZAHL VON GEMEINNUTZIGEN UND SOZIALEN PROJEKTEN UNSERES
ENTREPRENEUR-NETZWERKES, DARUNTER:

Hor?

SIDNCHNERMERZ =
Seit 2010 ist die Stiftung’'s Miinchner Herz in sozi-
al schwachen Stadtteilen in Miinchen tatig. Uber
100 ehrenamtliche Mitarbeiter und christliche
Sozialpadagogen bieten Kindern und Jugend-
lichen ein zweites zu Hause Von der Hausauf-
gabenhilfe, Nachhilfeunterricht, gemeinsamen
Basteln, Sport, Spiel, Kochen, Musik und Tanz-
unterricht bis zur Hilfe bei Bewerbungen fir
einen guten Start ins Berufsleben reicht das

Angebot der Stiftung. ! - ' &
www.smuenchnerherz.de i
Familie Steinberg durch Entrepreneur Daniel Bornert, Chairman Bernhard Schindler

und Jirgen Kirner vom Bayerischen Rundfunk
GESPENDET:

€ 2.400

(L

Seit 1. Mai 2021 stellt die Aicher Ambulanz
Union ein eigenes Kriseninterventionsteam
fiur die Psychosoziale Notfallversorgung von
Betroffenen. Das KiM {bernimmt als gemein-
nitzige Gesellschaft die psychische Betreuung,
Beratung und Begleitung von Erwachsenen
und Kindern nach belastenden Situationen im
Rahmen der Krisenintervention im Rettungs-
dienstbereich Miinchen.
www.aicher-ambulanz.de

Peter Zehentner, Entrepreneur Bernhard Schindler, Chairman & Ehrenamtler

,Als ausgebildeter Kriseninterventions Manager ftir Miinchen und
Kreis Miinchen Fahre ich selbst ehrenamtlich und unentgeltlich
Einséitze. Ob ein Suizid vor einer S-Bahn oder eine Uberbringung einer
Todesnachricht, bzw. Unterstiitzung fiir Einsatzkrdfte nach schlim-
men Ereignissen. Aufgaben die fiir mich und mein Leben wichtig sind.
Geben und nehmen, Gutes tun, anderen helfen.”

Bernhard Schindler



YoungWings richtet sich an Kinder und Jugend-
liche im Alter zwischen 12 und 27 Jahren, die um
einen nahen Angehdrigen oder um andere wich-
tige Bezugspersonen trauern. Im Berater-Team
arbeiten Sozialpadagogen, Padagogen, Psycho-
logen, Therapeuten und Studierende der ent-
sprechenden Fachrichtungen mit. Prominenter
Unterstiitzer der Stiftung ist FuRball National-
spieler Thomas Muller

www.youngwings.de

GESPENDET:

€ 2.955

Spendeniibergaben an Martina, Entrepreneurin Minch-Nicolaidis,

Chairman Bernhard Schindler, Chairman Gerold Wolfarth

1

Spendeniibergaben an Entrepreneurin
~ Martina Minch-Nicolaidis
| beim 9. Benefiz-Golfturnier mit

= I!: % Club Geschaftsfiihrer Patrick Miller

und Chairman Bernhard Schindler

»,Papa warum macht ihr eigentlich die Welt
kaputt, in der wir spater noch leben wollen?* -
diese Frage seiner Tochter hat Mario Ernst tief
getroffen und dazu bewegt, etwas zu tun. Mit
WaldLokal initiierten PIEL Die Technische GroR-
handlung GmbH, die IHK Arnsberg, die Gemein-
de Méhnesee und die Forstverwaltung das erste
Gemeinschaftsprojekt zur Wiederaufforstung
der ,Borkenkéafer“-Flachen.

WaldLokal sorgt dafiir, dass Baume wieder hei-
misch werden und bietet engagierten Menschen
die Mdglichkeit, selbst nachhaltig dazu beizu-
tragen - unmittelbar vor der eigenen Haustiir
www.waldlokal.de

Mario Ernst, Entrepreneur & Chaptermanager NRW und

Andrea Tigges, Geschaftsfihrende Gesellschafter WaldLokal

n



ENTREPRENEURS CLUB [ ON TOUR]

ON TOUR =7 .

An einem sonnigen Nachmittag wurden wir herzlich

von Wolfgang Grupp Senior und Wolfgang Grupp Junior
auf dem TRIGEMA Geldnde im schwabischen Burla-
dingen in Empfang genommen. Mehr als drei Stunden
durften wir mit Wolfgang Grupp Senior tber diverse
Themen rund um Werte und Tradition diskutieren. Ins-
besondere sind wir auch auf die Digitalisierung, seinen
Werdegang als Unternehmer und die anstehende Nach-
folge bei TRIGEMA eingegangen.

Besonders spannend: Herr Grupp findet Startups
enorm wichtig fir die Wirtschaft, obwohl er selbst
wenige Berihrungspunkte hat. AuRerdem wurde
wahrend der Krise bei TRIGEMA niemand ausgestellt,
sondern eingestellt - eine auRRergewdhnliche Leistung
in Zeiten wie diesen!

Honor Entrepreneurin Prof. Dr. Nadine Kammerlander, Chairman Gerold Wolfarth,
Chairman Bernhard Schindler, Entrepreneur Daniel Bérnert, Entrepreneur
Frank Galgenmidiller,Entrepreneur Dr. Florian Eisele, Wolfgang Grupp sen.



T R

Honor Entrepreneur Daniel Krauss, Entrepreneur Andre PliB, Chairman Gerold
Wolfarth und Entrepreneur Sebastian Bing

BESUCH BEI FLIXBUS

Auf den Spuren eines Unicorns: auf Einladung von Daniel Krauss Zusammen mit einigen neuen Club-Mitgliedern sprachen wir iber

durften wir in exklusiver Runde die FlixMobility-Zentrale in Berlin  die Zukunft der Mobilitat, die strategischen Ziele fiir die ndchsten

besuchen. Es war ein groRartiges Treffen mit dem FlixBus-Mitgriin-  funf Jahre, Erfolgsgeheimnisse, Tipps und Vieles mehr - sehr span-

der, der mit uns in einen offenen und spannenden Austausch trat. nend mit einem Experten tber das zukunftstrachtige und sich im
Wandel befindende Thema Mobilitat zu sprechen!

‘\; ‘ -m;-t-'!-'o i i

®e

GRUNUNG Besuch am neuen THE GROW Cam-
pus in Kitzbihel mit Chapter-Chef Olaf

TH E GROW Niggemann, Club Geschaftsfiihre Patrick
Miller, THE GROW Chairman Bernhard

C H a PTE R Schindler und dem Kitzbiiheler Altbiirger-
meister Dr. Horst Wendling

©0e
RITZBUHEL
=)

BESUCH BEI UBS &
ENTREPRENEUR
FLORIAN GORLICH

WWW.THE GROW.DE

Entrepreneur Florian Gérlich, Christiane Heger, Chairman Gerold Wolfarth
und Chairman Bernhard Schindler




ENTREPRENEURS CLUB [RUCKBLICK: ENTREPRENEURS LUNCH]

ENTREPRENEURS LUNCH

AM 02.07.21 | HOTEL 4 JAHRESZEITEN IN MUNCHEN

Unser erster Entrepreneurs Lunch von THE
GROW by SalsUp war ein grandioses Event -
vielen Dank fir das durchweg positive Feed-
back! Es war wunderbar endlich wieder eine
Prasenz-Veranstaltung genieRen zu kénnen.

Rund 90 Gaste, Mitglieder
Freunde des Entrepreneurs Clubs, Unterneh-

darunter und

mens-GroRen sowie Persdnlichkeiten wie u.a.
TV-Léwe Georg Kofler, FlixBus Griinder Daniel

Krauss oder TV-Moderator Jirgen Kirner durf-
ten die Chairmen Bernhard Schindler und Gerold
Wolfarth herzlich im Hotel Vier Jahreszeiten
Kempinski Miinchen begriiRen.

Wir haben spannenden Reden von u.a. Chris-
tian Lindner, Prof. Dr. Nadine Kammerlander,
Thomas Sattelberger und Wolfgang Bos-
bach gelauscht. Alle griffen dabei das Thema

,StartUps und Innovation am Wirtschafts-

standort Deutschland” auf und teilten span-
nende Insights, Trends und Wiinsche fiir die
Zukunft. Der klare Tenor: hier muss viel mehr
passieren! Kurze Einblicke gaben auch Jiirgen
Zwickel iber sein neues Buch, Mario Fiirst
tber Kloster Kitchen und Mario Ernst uber
das Charity-Projekt Waldlokal. AuRerdem
wurde SalsUp - das erste Okovation-System
fur Startups, Corporates & Sals Angels von
Bernhard Schindler prasentiert.



Nach all diesen spannenden Einblicken und einem le-

ckeren Meni sind wir auch unserer sozialen Verant-
wortung nachgekommen: Martina Miinch-Nicolaidis
konnten wir 1.955€ fir die YoungWings Stiftung
iibergeben. Einen weiteren Scheck uber 2.400€
durften wir an Margot und Giinter Steinberg fir
s’Miinchner Herz iiberreichen.

Ein groRer Dank geht auch an das Team des Hotels und
Peter Zehentner von der Aicher Ambulanz, mit denen

wir ein Hygiene-Konzept erarbeitet und umgesetzt
haben. Nur so konnten wir das Event in dieser GréRe
‘und mit Sicherheit fur unsere Gaste durchfihren.
Wir haben tolle Gesprache gefiihrt, viele neue Club-
Mitglieder begriiRt und wertvolle neue Kontakte
gewonnen. Vielen Dank an alle Teilnehmer:innen fiir
dieses besondere Event - und bis zum ndchsten Mal!
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ENTREPRENEURS CLUB [ TERMINE ]

2900902021 /12:00 UHR

THE GROW ON TOUR: GESPRACH MIT
IBRAHIM MEFIRE KOUOTOU

30009.2021 /18:00 - 20:15 UHR

SCHLOSS BENSBERG, BERGISCH GLADBACH

GRUNDUNG CHAPTER NRW: POMMES & CHAMPAGNER MIT
PROF. DR. PINKWART, DR. ANDREAS RICKERT,
PROF. DR. NADINE KAMMERLANDER & WOLFGANG BOSBACH

05.1002021 /08:00-10:30 UHR

KAFER-SCHANKE, MUNCHEN

ENTREPRENEURS BREAKFAST
MIT HUBERT AIWANGER

20.10.2021

CURAMEO AG, REICHENSCHWAND

ENTREPRENEURS CLUB ON TOUR: BESUCH BEI
KLOSTER KITCHEN MIT MARIO FURST

21.10.2021 /13:00 -15:00 UHR

ONLINE

ONLINE TABLE: DAS STARTUP-JAHR 2021
MIT DEJAN JOVICEVIC,

PROF. DR. MAXIMILIAN LUDE,

DANIEL KRAUSS UVM.

11.11.2021 /50

SALZBURG
CHAPTER GRUNDUNG & BUROEROFFNUNG

08.12.2021 /18:30 - 23:45 UHR

KAFER-SCHANKE, MUNCHEN
CHRISTMASTIME MIT MICHAEL KAFER




ENTREPRENEURS CLUB[VORSCHAU]

VORSCHAU 2022
19.01.2022, 5:50- 545

SCHLOSSHOTEL BERLIN,

FESTLICHER NEUJAHRESEMPFANG BY PATRICK
HELLMANN, EMPFANG IM BUNDESTAG 16 UHR 30
GESPRACH MIT U.A. DEM BUNDESVORSITZENDEN
DER FDP, CHRISTIAN LINDNER

10003.2022 /12:00 - 20:00 UHR

(TBD)
THE GROW ROADSHOW 2022 / AUFTAKT

12.05.2022 /18:00-22:00 UHR

THE GROW CAMPUS, KITZBUHEL/OBERNDORF IN TIROL

TIROLER WIRTSCHAFTSGESPRACH:
STARTUP MEETS MITTELSTAND

13.05.2022 /10:00 - 23:45 UHR

GOLFPLATZ WILDER KAISER ELLMAU, ELLMAU

LEDERHOS'N CUP (CHARITY GOLFTURNIER)

+ CHARITY-AKTION UBER 50.000 EURO MIT DABEI
U.A. MARIANNE UND MICHAEL HARTL, HANSI
HINTERSEER, HANS SIEGL, MICHAEL KAFER U.V.M.
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CYBERZSECURITY
BEDEUTE® LEIDER OFT
oLERNEN DURCH SCHMERZ"

INTERVIEW MIT BENJAMIN RICHTER

WIE HAST DU DEINE LEIDENSCHAFT

FUR DAS THEMA CYBER-SECURITY
ENTDECKT?

Ich wurde selbst vor 11 Jahren Opfer eines Da-
tendiebstahls. Damals war das Thema E-Com-
merce natirlich noch nicht so prasent wie heu-
te. Ich hatte einige Dinge per Mailorder bestellt,
weil quasi noch Nichts automatisiert war - das
ist nicht mehr mit heute zu vergleichen. Kurze
Zeit spater habe ich meine private Mail im Netz
gefunden. Der Versandhdndler wurde gehackt
und so drangen Informationen nach auRen.

Seitdem beschéaftige ich mich mit Datenschutz,
Datensicherheit (persénliche Daten) und Infor-
mationssicherheit (personenbezogene Daten
und unternehmensbezogene Daten). Im Busi-
ness Kontext mochte man meistens beides
schiitzen. Warum? Im Zweifel kann ich verklagt
werden und es besteht ein beiderseitiges Inter-
esse, denn beide Bereiche kénnen Strafen nach
sich ziehen - gerade als Geschaftsfuhrer und
Startup.
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Benjamin Richter, THE GROW Experte und Griinder digital compliant GmbH

MIT WELCHEM ANLIEGEN KOMMEN DIE
MEISTEN KUNDEN ZU EUCH?

Meistens dann, wenn Sie die IT-Security getes-
tet haben wollen, das sogenannte Penetration
Testing der Systeme, Website usw. Der Kunde
nennt uns dann den Scope (Geltungsbereich),
der getestet werden soll. Daraus bekommen
wir Ergebnisse und einen Malnahmenplan, der
dann entweder vom Kunden selbst umgesetzt
wird oder als Auftrag an uns geht. Das waren
dann technische Punkte. Organisatorisch wer-
den wir beispielsweise damit beauftragt, eine
ISO 27001 aufzubauen, damit ein vollumfang-
licher Basisschutz gewadhrleistet ist. Das ist
haufig als Vorgabe fiir Ausschreibungen nétig.
Manche wollen es auch, weil es Mitbewerber
haben oder aus MKT Griinden.

Zuerst wurde die Verbesserung der IT ein ,Mit-
tel zum Zweck" gesehen. Langsam kommt die
Einsicht, dass es einer der wichtigsten strate-
gischen Punkte fiir das obere Management ist.
Da spielt sicher auch die aktuelle Nachrichten-
lage iiber Hacks, Erpressungen und Ldsegeld-

forderungen eine Rolle - was sehr schade ist.
Der Trend zur Besserung kommt aufgrund von
Lernen durch Schmerz. Der praventive Ansatz
ist mir noch zu wenig vorhanden. Das Kind muss
erst in den Brunnen gefallen sein.

DU SCHREIBST ,,DIE GROSSTE
SCHWACHSTELLE IM BEZUG AUF
DATENSICHERHEIT, IST DER MENSCH.

WIE KOMMTS?

80% der Datenschutz und IT-Vorfalle passie-
ren vor dem Rechner. Meist ist der Mensch als
User schuld, vielleicht unwissentlich vielleicht
wissentlich. Weil er eine E-Mail klickt, Infos
rausgibt, die er nicht rausgeben darf oder Daten
durch unsorgfiltigen Umgang an die Offent-
lichkeit gelangen. Ein Mensch kann Stress ha-
ben, psychisch manipuliert werden, krank sein
oder es kann ein Fehler passieren. Das ist in
einer gelebten Fehlerkultur auch ok. Viele diese
Fehler kénnten allerdings vermieden werden,
indem Mitarbeiter besser, hdufiger und sinniger
sensibilisiert werden wiirden.



WAS SIND DIE GROSSTEN GEFAHREN

IN DIESEM ZUSAMMENHANG?

Es gibt zwei Hauptgefahren: Eine manipulierte
E-Mail 6ffnet Tur und Tor fir Hacker und Erpres-
ser, welche Daten verschlisseln - Stichwort
Trojaner. Das zweite Thema ist Schadsoftware,
die die Systeme lahmlegt, also ein Virusbefall.
Im schlimmsten Fall erkenne ich das erst viel
spater, weil er im System schlummert. Das ist
besonders dramatisch, Viele wissen gar nicht,
dass sie bereits gehackt wurden. Bei physi-
schen Waren sehe ich schnell, wenn etwas fehlt
oder gestohlen wurde. Bei digitalen Waren und
Daten sehe ich im Zweifel nicht gleich, dass sie
kopiert, verdandert oder verschwunden sind.
Wenn ein Hacker seine Spuren verwischt, be-
komme ich im Zweifel gar nicht mit, dass etwas
vorgefallen ist.
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WAS MACHE ICH, WENN EINEN FEHLER/
FREMDZUGRIFF VERMUTE?

Man gibt den Mitarbeitern im besten Falle eine
24/7 Notruf-Hotline oder Mailadresse, an die
sie sich wenden kdnnen. Jahrliche MA-Schulun-
gen missen darauf hinweisen. Wenn ich keinen
Datenschutzexperten inhouse habe, aber das
Gefiihl habe, dass etwas gestohlen oder kopiert
wurde oder sich mein Mauszeiger selbststdndig
bewegt, muss das Anliegen an den IT-Leiter, IT-
Sicherheitsbeauftragten oder Datenschutzbe-
auftragten getragen werden. Das ist kein groRer
Kostenfaktor und einfach zu bewerkstelligen.
Im akuten Fall gilt: Systeme ausschalten und
Stecker ziehen, soweit es geht. Das ist natiirlich
stark individuell abhangig. Im produzierenden
Gewerbe ist das nicht immer moglich bzw. di-
rekt mit hohen Kosten verbunden.

Businessmodelle mit personenbezogenen Da-
ten gehen sehr ernsthaft mit dem Thema um.
Andere Geschaftsmodelle mit weniger Beriih-
rungspunkten sehen es eher als notwendiges
Ubel. Es gibt iiberschaubare Budgets, das The-
ma wird gerne beiseitegeschoben wird und be-
kommt zu wenig Beachtung.

Behdrden, die fiir die gesetzliche Vorgaben ver-
antwortlich sind, sind mit am schlechtesten
aufgestellt. Hier herrscht durch den Druck zur
Digitalisierung ein Innovations-Stau. Deswegen
wird so etwas wie im Landkreis Bitterfeld auch
noch haufiger vorkommen. Es ist leider zu ein-
fach in die Systeme zu kommen. Andererseits
konnen diese auch nicht direkt tber ihre eige-
nen Gelder verfiigen und eine hohe Losegeld-
summe bezahlen.

ER PRAVENTIVE ANSATZ IST MIR
U WENIG VORHANDEN. DAS KIND MUSS

ERST IN DEN BRUNNEN GEFALLEN SEI"

WELCHE FAKTEN UBERRASCHEN

DIE KUNDEN AM MEISTEN?

Haufig berrascht, dass wir mit Gberschauba-
ren Werkzeugen viele Einfallstore aufzeigen
kénnen - also ohne wirklich groRartig Skills
anzuwenden. Die Penetration-Tester wollen
eigentlich zeigen, was sie draufhaben und sind
oft genervt, weil es so einfach ist, in die Syste-
me einzudringen. Fiir die ist das wie das Auslau-
fen beim FuRball. Die Kunden uberrascht also
die Einfachheit und Schnelligkeit, mit der man
in ihre Systeme reinkommt.

WAS HAT DICH BISHER AM

MEISTEN UBERRASCHT?

Ich bin jetzt 11 Jahre dabei und ich muss sagen,
man merkt an der deutschen Mentalitat, dass
wir fiir gewisse Dinge langer brauchen. Nicht
nur beim Thema Cyber-Security, sondern auch
bei der Cloud. Menschen sind auf Sicherheit be-
dacht und haben Bauchschmerzen beim Thema
Cloudcomputing. Auf der anderen Seite wird
aber viel zu wenig Geld fir richtige IT-Sicher-
heitsmaRnahmen ausgegeben. Ich finde es gut,
wenn man vorsichtig ist, aber bin erschrocken,
dass das Top Management zu wenig Budget
vergibt. 10% des Umsatzes sollten in die IT-
Systeme flieRen - mindestens. Natdrlich auch
gerade dann, wenn ich komplett durch digitale
Produkte oder einem Online-Shop abhangig von
den Systemen bin.

WAS WAR DER GROSSTE FAIL, DEN DU BIS-
HER AUFDECKEN KONNTEST? UND WELCHEN
SCHADEN HAT DAS GANZE VERURSACHT?

Bei einem Kunden wurden die Daten sowie die
Daten von fiinf Back-up-Festplatten verschliis-
selt. Danach kam es zu einer sechsstelligen L6-
segeldforderung, die der Geschaftsfiihrer aber
nicht bezahlt hat, weil er hart bleiben wollte.
Sein Gliick: eine andere Backup-Festplatte war
wegen einem Fehler nicht am Stromnetz. Es
hat allerdings 4-6 Wochen gedauert, bis alles
rekonstruiert war, viel Zeit und Nerven gekos-
tet und es fehlten 2 oder 3 Wochen an Daten.
Am Ende war der Schaden dhnlich hoch wie die
Losegeldforderung.

NIMMST DU EINEN UNTERSCHIED

ZWISCHEN KONZERN, MITTELSTAND

UND STARTUP WAHR? WER MACHT'S

AM BESTEN?

Man muss das sehr differenziert sehen: Konzer-
ne haben das notige Kleingeld, aber es passiert
trotzdem zu wenig. Von einem dreistelligen
Millionen-Umsatz wandert da oft fast nichts
in die Hartung der IT-Systeme. Der Mittelstand
kommt langsam vom ,notwendigen Ubel“ zum
»Must Have", die Dinge sind somit ins Rollen
gekommen. Sie sind trage und miissen ganz
anders haushalten, aber das Thema wird ernst-
genommen. Bei Startups kommt es darauf an,
aus welchen Bereich sie kommen.

Der Landkreis Bitterfeld hat darum direkt das
BSI eingeschaltet, was wohl (ohne genauere
Details zu kennen) die unter Zeitdruck beste
Maglichkeit war.

WELCHEN TIPP WURDEST DU JEDEM
UNTERNEHMEN MITGEBEN?

Liebe Geschaftsleute, schult eure Mitarbeiter.
Das ist mir das Wichtigste, wird aber leider
noch sehr stiefmitterlich behandelt. Fragt man
nach, heil’t es oft ,,es gab da mal eine Schulung
2018...." Es braucht aber mindestens eine, bes-
ser 2 Schulungen pro Jahr. Bitte checken Sie
auch lhre Spezialbereiche wie Vertrieb, Marke-
ting und Personal, die mit ganz anderen perso-
nenbezogenen Daten arbeiten.

Jeder weill und soll mitbekommen, dass das
Thema Cyber-Security wichtig ist. Dazu muss
auch der Geschaftsfihrer mit gutem Beispiel
vorangehen, seinen Rechner sperren und sein
Biiro abschlieRen. Der Fisch stinkt meistens
vom Kopf - und das ist gerade im Bereich Com-
pliance sehr wichtig.

.‘
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personlich & unternehmerisch
“MAlway TEVOL - unvollkommen
vollkommen”

& Markenfuhrung Fuhrungskrafteentwicklung

“Die Personlichkeit macht
den Unterschied”

“Unternehmensprozesse.
Nachhaltig. Starken.”

I

Na;iine Elisabeth Miiller
Expertin Recruiting &
Employé Branding ,Werden
Sie zum Talent-Magnet”

Bil.'gid Sarasa Reviol

Expertin Kérper & Bewusstsein
“verKORPERN - aus der Ruhe mit
dem Koérper Antworten finden”

Chri.stine Wenzel

Expertin Innovation & Klarheit
“Mit kreativen Verbindungen
die Zukunft gestalten”




WAS VERBINDET UNS?

WACHSTUM
Was verbindet THE GROW und TEVOL? Nach-
haltiges und innovatives Wachstum.

Bei THE GROW findet sich Wachstum bereits
im Namen, bei TEVOL in der Mission: “Stark
wachsen - personlich und unternehmerisch”.

In der heutigen Situation, gepragt durch Co-
rona und Klimakrise, sind wir scheinbar an
den Grenzen des Wachstums angekommen
- zumindest im Sinne von “gréRer, schneller,
besser”. Wir glauben: Wachstum braucht eine
neue Definition.

TEVOL steht fiir Wachstum als ganzheitlicher
Unternehmens-Prozess. Ein Wachstum von
innen heraus. Die Mitarbeiter:innen anhand
ihrer Stdrken fordern. Eigenverantwortung,
Wertschatzung und Austausch auf Augen-
hohe: dadurch wird eine Unternehmenskultur

des Miteinander etabliert.

ENTREPRENEURSHIP
TEVOL ist ein Kollektiv aus erfahrenen Entre-
preneur:innen fir Entrepreneur:innen.
Als Entrepreneur:innen ibernehmen wir
. Fur uns, unsere Mitar-

beiter:innen, Kunden und Partner und letzt-
endlich fiir den Erhalt unserer Erde. Darunter
verstehen wir nachhaltiges und innovatives
Wachstum. Unternehmenswachstum kann
nur entstehen, wenn auch wirkliche

an Mitarbeiter:innen abgegeben
und deren persdnliches Wachstum erméglicht
wird. Erst wenn sich die Mitarbeiter:innen ihre
Aufgaben und Rollen zu eigen machen, ist

wirkliche erreicht.

INTERVIEW MIT TEVOL

Um dies zu erreichen, setzt TEVOL auf Per-
sonal- und Fihrungskrafteentwicklung und
den Aufbau entsprechender Strukturen sowie
die Etablierung einer Fiithrungs- und Unter-
nehmenskultur, in der die Menschen mit der

wachsen kénnen und wollen.
Entsprechende Strukturen stellen dabei er-
folgreich eine Balance zwischen Agilitat und
Standardisierung als auch Digitalisierung und
Automatisierung her.

Darum wollen wir weg von der einseitigen Pla-
nung der Umsatz- und Ertragsziele, hin zu ei-
ner Integration von Entwicklungszielen fiir die
Menschen innerhalb der . Das
ist neues L einen Rahmen vor-
geben, damit sich EMPOWERMENT entfaltet.
Operative wird nur durch Verande-
rung erreicht. Die routinierten, eingeiibten Ab-
laufe im Unternehmen miissen hinterfragt und
anschlieRend bewusst angepasst werden. Diese
Prozesse sind unbequem, fiithren aber zu per-
sonlichem und unternehmerischem Wachstum.

Wachstum ist mehr als materieller Ertrag. Es
ist auch die Entwicklung von ressourcenscho-
nenden Unternehmensprozessen und die Ent-
wicklung der Mitarbeiter:innen - das verstehen
wir unter Deren Starken im Tages-
geschaft einzusetzen und ihnen Anerkennung
und Wertschatzung auszusprechen - das be-
deutet fiir uns im Unternehmenskontext.
Um dies zu erreichen, benétigt es Unterneh-
menswerte - VALUEs, die AUTHENTISCH erlebt
und vorgelebt werden. Nur wenn die WERTE
des Unternehmens mit den WERTEN der Mit-
arbeiter:innen ubereinstimmen und dadurch
eine sinnstiftende Atmosphdre entsteht, ist
Wachstum in einer anderen Dimension moéglich.

INNOVATION

Neuartiges Denken ist die Grundlage fiir echte
Innovation und . Die groRe
Herausforderung dabei ist, die

auf dem Weg mitzunehmen. Wie kann dies er-
maoglicht werden? Eine Lernkultur etablieren,
Wissen teilen, sich gegenseitig stdrken und
dadurch Weiterentwicklung der Einzelnen zu
ermoglichen.

Ein Miteinander, in dem jeder
seine Starken einbringen kann, beginnt bei uns
selbst und wirkt sich auf den Unternehmens-
erfolg aus. Ein gegenseitiges
das untereinander gelebt wird, ist die Basis fiir
erfolgreiche Innovation und das Erreichen der
eines Unternehmens. Oft denken Unter-
nehmen, sie waren vom Markt abhdngig und ihm
gegeniiber sogar machtlos. Dabei ist es unsere
sich auf die Bediirf-

nisse der Zielgruppe - sei es B2B oder B2C - zu fo-

unternehmerische

kussieren und nur diese zu bedienen. Wirkliche
Innovation bezieht die Menschen mit ein.
Aktuell orientieren sich Unternehmen und
Organisationen oft nach auRen an ihren Mit-
bewerbern anstatt ihre Zukunftsfahigkeit von
innen heraus, aus den Starken ihrer Persénlich-
keiten, zu etablieren und auszubauen.

Bist du noch wettbewerbsorientiert oder be-
reits zukunftsfahig?
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Daniel Bornert, THE GROW Experte,
Grinder Daniel Bornert mindfulbranding

WERTE ALS ANKER FUR EINE
KLAR POSITIONIERTE MARKE

EIN BEITRAG VON DANIEL BORNERT

Wenn wir in diesen turbulenten Zeiten von
Marke sprechen, sollten wir anstelle kiinst-
licher Marken- und Imagebilder die Haltung
von Entrepreneuren und Intrapreneuren hin-
ter einer Marke fokussieren. Zeiten, in denen
sich in nahezu allen Bereichen so ziemlich
alles verandert, verstdrken von Natur aus un-
ser menschliches Grundbedirfnis nach Halt,
Orientierung und Sicherheit - innerhalb des
Unternehmens genau wie im Auflen seitens
der Kunden. Marken, die jetzt Orientierungs-
geber sind, investieren in das Vertrauen von
morgen. Sie werden sich leichter tun, Mit-
arbeitende wie Kunden zu gewinnen, zu fas-
zinieren und zu binden.

Allgemeine Anspriiche wie Qualitdt, Kunden-
zufriedenheit oder Nachhaltigkeit werden
heute schlicht vorausgesetzt und fihren
als sogenannte Hygienefaktoren nicht mehr
zu einer notwendigen Differenzierung am
Markt. Die Auseinandersetzung mit den eige-
nen Werten muss also deutlich tiefer gehen.
Wesentlich geht es dabei um die Verkniipfung
von Wertedefinitionen mit den individuellen
Charakterpotenzialen als DNA eines Unter-
nehmens.

Vor allem in gesattigten Markten sind solche
Charakterwerte der Dreh- und Angelpunkt ei-
ner Marke. Sie spiegeln eine authentische und
damit glaubwiirdige Haltung. Und nur glaub-
wiirdiges Verhalten tragt der Kernfunktion
einer Marke Rechnung, in turbulenten Zeiten
Halt zu bieten.
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WIE GELINGT ES NUN, DIVERGIERENDE
WERTVORSTELLUNGEN KOLLEKTIV ZU
VERANKERN? WIE WIRD AUS GEDULDIGEM
PAPIER GELEBTE KULTUR?

Basis ist und bleibt, dass Sie sich lhrer kollek-
tiven Werte bewusst werden und diese formu-
lieren. Fiir ausreichendes Commitment wahlen
sie hier von Anfang an einen partizipativen
Prozess, der moglichst alle Ebenen und Ab-
teilungen ihres Unternehmens einbezieht. Er-
gdnzend sind ihnen die Wertebedurfnisse lhrer
Zielgruppen und die Werteversprechen lhrer
wichtigsten Wettbewerber bekannt.

lhr Kernwert charakterisiert lhren Marken-
kern, an dem sich lhre Leistungen, lhr Ver-
halten und ihre Kommunikation permanent
orientieren. Daneben benennen Sie eine
liberschaubare Anzahl sogenannter Leitwer-
te und Werteattribute, die dem Markenkern
in den unterschiedlichen Nutzenbereichen

lhrer Marke Rechnung tragen.

Die Beantwortung der folgenden Fragen hilft

dabei, aus einer Vielzahl méglicher Werte die fiir

Ihren Kontext relevanten Werte zu definieren:

- Welchen Bezug hat der Wert zum Geschaft
und zum Charakter unseres Unternehmens?

- Welchen
Wert fir unsere Kunden und Mitarbeiten-
den?

- Inwiefern trdgt der Wert zur Differen-

konkreten Nutzen stiftet der

zierung im Wettbewerb bei?
= In welcher Weise ist der Wert emotional
und stimulierend?

Schliefllich geht es darum, lhre Werte so zu
operationalisieren, wie es nur lhnen entspricht
und wie lhre Werte tatsachlich in lhrem unter-
nehmerischen Alltag nach innen wie nach
auRen Widerhall finden. Instrument ist hier-
bei ihr Werteleitbild, welches Sie konkret in
samtliche Ebenen und Prozesse lhres Unter-
nehmens iibersetzen.

Individuelle und klar operationalisierte Werte

bieten folgenden Nutzen:

-> Sie sind die Richtschnur, um gerade in tur-
bulenten Zeiten die richtigen Entscheidun-
gen zu treffen. Werte sind damit ein wich-
tiger Garant fur prozessuale Effektivitat
und 6konomische Effizienz.

-> Sie bilden eine relevante Schnittmenge
mit den Wertvorstellungen, Bediirfnissen
und Erwartungen lhrer Zielgruppen. lhr
Verhalten und lhre Kommunikation wird
verstanden und bewirkt Vertrauen, weil
lhre Markenidentitdt mit dem Image - der
Wahrnehmung lhrer Identitdt von auBen -
harmoniert.

> Gegeniiber lhren Wettbewerbern werden
Sie differenziert wahrgenommen, weil

individuell gelebte Werte nicht nur glaub-

wiirdig, sondern in lhrem unverkennbarem

Charakter auch unverwechselbar sind.
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Riidiger Schmitz, THE GROW Experte,
CSO0 bei Air for You GmbH, VBU Partner
und unabhéngiger Berater

UNTE

BRAUCHEN

INEHMEN
LE STRATEGIEN

EIN BEITRAG VON RUDIGER SCHMITZ

Nach fast 30 Jahren in der Beratung von Unter-
nehmen im Mittelstandischen Bereich und Kon-
zernsektor, hat man definitiv einiges erlebt und
an Erfahrungen sammeln kénnen - zum einen
welche, bei denen man heute sagt ,so sollte
man es nicht tun” und andere, die einem mehr
Input gebracht haben, sowie immer wieder
neue Wege.

Die Startup Situation gibt es schon immer - die
Wirtschaftslage und auch die burokratischen
Hiirden haben diese in den letzten Jahren aber
doch stark beeinflusst. Nicht nur im Negativen
Sinne, allerdings doch nicht in allem Positiv.

Ein Startup hat immer als erstes das Thema
der Finanzierung - selbst hervorragende Ideen
reichen dazu nicht immer aus. Und auch hier
ist nicht immer die Situation einfach, wenn
Investoren gefunden sind. Die Gesprdche und
Entwicklungen in einem sinnvollen Rahmen
zu gestalten, so dass kein ,Gewinn Druck” die
ausgereifte Entwicklung erméglicht. Einer der
wichtigsten Punkte ist fir Griinder daher, vor
allem von Beginn an eine sinnvolle Strategie
zu haben, die alle Entwicklungsphasen bis zur
Marktreife beinhaltet. Hier ist auch mein An-
satz - Strategie und Struktur von Beginn an!
Berticksichtigung aller erkennbaren Faktoren,
Risikoabwdgungen, Timelines schaffen. Was
dann aber eben auch beinhaltet, in Netzwerken
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zu arbeiten und so effektivste Lésungen zu
schaffen aus den sinnigen und notwendigen
Fachbereichen. Auch nach so vielen Jahren

Erfahrung kannich nicht alles wissen und mein

W

S

Team ebenso wenig. Hier greift nunmehr das
ebenfalls iiber die Jahre gewachsene Netzwerk
- das Schaffen von ,Win - Win - Win ..." Situ-
ationen und somit ausschopfen des gesamten
Potenziales an Wissen fiir das Startup (so al-
lerdings natdirlich auch fiir Bestandsunterneh-
men bei z.B. Neuausrichtung, Digitalisierung,
Unternehmensnachfolge etc.) Man glaubt gar
nicht, wie viel Spal gerade diese gemeinsame
Zielverfolgung durch Teamwork in Netzwer-
ken macht!

Seit einigen Jahren habe ich mich mit meinem
Consulting der Health Branche und dem Digital
Health Sektor in Spezialisierung genommen.
Das hier (leider) eine Pandemie notwendig
wurde, um den Durchbruch fiir Digitalisierung
in Deutschland zu erreichen, hatte ich mir vor
einigen Jahren ohne diesen Hintergrund ge-
wiinscht. Nun hat dadurch die Startup Kul-
tur aber zum Glick zugenommen und viele
hervorragende neue Entwicklungen mit sich
gebracht.

Leider ist es aber immer noch so, dass viele
dieser Ideen und sogar schon zur Marktreife
gebrachten Produkte an den ,,zahen" biirokra-
tischen Wegen zu scheitern drohen. Hier ist es
unser aller Aufgabe, diese jungen Unterneh-
men zu unterstiitzen, zu begleiten, zu pushen
und lhnen zu helfen lhre Position am Markt zu
finden - auch auf zum Teil politischen Ebenen.

Aktuelle Beispiele der Tdtigkeiten von mir sind
die Startups Air for You, Pro Active Airaus dem
Bereich Luftaufbereitung die Health Aspekte
in der Pandemie sich zur Aufgabe gemacht ha-
ben. THE GROW bietet alles was hierzu not-
wendig ist und ich schatze mich gliicklich nun
auch ein Teil dessen zu sein und hier beitragen
zu kénnen, noch viele gute Startups zu unter-
stitzen auf lhrem Weg.
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UM AUFZUFALLEN, BRAUCHT
£S NEUE ART, KUNDEN
ANZUSPRECHEN

EIN BEITRAG VON MALTE BAYER

Einen Menschen emotional zu beriihren und mit
Werbung zu begeistern ist kein leichtes Unter-
fangen. Womit es gelingt? Mit Bild-Personali-
sierungen, das heil3t individuelle Botschaften
in Bildform als absolute Verstarker von Direkt-
marketingaktionen. So kann jede einzelne Per-
sonindividuell und personalisiert angesprochen
werden. Stellen Sie sich vor, Sie bekommen eine
gedruckte Einladungskarte zu einem Benefiz-
FuRball-Turnier - eine Karte mit Nachnamen
im Anschreiben ist nichts Besonderes - hat nun
aber der FuRballer auf dem Umschlag ein Trikot
mit Ihrem Namen an und das Publikum im Bild
tragt ebenfalls Fahnen mit lhrem Namen lber-
rascht und begeistert das!

Die Moglichkeiten der Bildpersonalisierung be-
schranken sich dabei nicht nur auf Printmedien.
Auch digitale Kampagnen lassen sich mit die-
ser Form des Cross-Medial-Direktmarketings

Malte Bayer, THE GROW Experte und CEO, Vollblutwerber

Personalisierte Druckstiicke, die

umsetzen.
datenschutzkonform versendet werden, bringen
Menschen tber URLs - oder besser gesagt in-
dividuelle Links (PURLs) auf eine gewiinschte
Internetseite mit einem werbenden, individua-
lisierten Content.

Spezielle Tracking-Systeme ermdglichen das
Messen aller fir den erfolgreichen Verkauf
notigen Kunden-Prozesse. Sogar betriebswirt-
schaftliche Auswertungen und die Erfolgsmes-
sung sind heute méglich. Die Erfahrung zeigt,
dass gute Kampagnen dieser Art eine Res-
ponse-Rate zwischen 10 - 30 % erzielen.

Letztendlich geht es im Marketing um das Ge-
schichten schreiben und darum, Menschen mit-
zunehmen und zu begeistern. Genau das ist mit
bildecht personalisierten Materialien und Inhal-
ten ideal zu erreichen.

www.vollblutwerber.de




OKOVATION VENTURES [ TRENDBEGRIFF]

OKOVAT

4A + 1B. DAS STEHT FUR ,ANDERS ALS
ALLE ANDEREN + BESSER" UND IST BE-
ZEICHNEND FUR DEN NEUEN BEGRIFF
,OKOVATION*“. WAS HINTER DIESER
WORTNEUSCHOPFUNG STECKT, IST DAS
ZENTRALE THEMA FUR DIE ZUSAMMEN-
ARBEIT ZWISCHEN MITTELSTAND UND
STARTUP. DOCH WOHER KOMMT DIESE
BEGRIFFLICHKEIT UND WORIN LIEGT DER
VORTEIL FUR ALLE BETEILIGTEN?

OKOVATION - DIE FUSION VON

INNOVATION UND OKOSYSTEM

Um mit dem Begriff richtig umgehen zu kén-
nen, ist eine Definition und die Wortherkunft
wichtig. ,Okovation“ ist eine Kombination aus
den Worten ,Innovation“ und ,Okosystem*.
Wer heute modernes Unternehmertum lebt,
darf dabei auch den Aspekt der Nachhaltigkeit
nicht vernachldssigen. Auch dieser spielt beim
Begriff Okovation eine tragende Rolle.

OKOVATION - INNOVATION ALS PROZESS
Fiir den Begriff ,Innovation” gibt es noch kei-
ne allgemein akzeptierte Begriffsdefinition.

Laut Gabler Wirtschaftslexikon bezeichnet
er ,in den Wirtschaftswissenschaften fiir die
mit technischem, sozialem und wirtschaft-
lichem Wandel einhergehenden (komplexen)
Neuerungen”. Kurz gesagt ist die Innovation
eine Neuheit, Erneuerung, Veranderung oder
ein Wechsel.

Im Begriff Okovation versteht man die Innova-
tion als Prozess. Dieser spielt sich in mehreren
Phasen innerhalb und auRerhalb der Organisa-
tion ab. Von der Exploration und Analyse eines
Problems, der Ideensuche und -Bewertung,
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Forschung, Entwicklung und Konstruktion,
Produktions- und Absatzvorbereitung bis hin
zur Markteinfiihrung. Um das optimal um-
setzen zu kénnen, kommt der zweite Teil von
Okovation ins Spiel.

OKOVATION - DAS NACHHALTIGE
OKOSYSTEM

Laut Gabler Wirtschaftslexikon bezeichnet
das wirtschaftliche Okosystem ,eine dynami-
sche Struktur verschiedenster, lose gekoppel-
ter, sozialer und wirtschaftlicher Akteure".
Diese vernetzen sich und interagieren liber
gemeinsame Technologien, Sprachen und
Institutionen. Das Ziel ist eine gegenseitige
Verwendung der immateriellen und materiel-
len Ressourcen, das Schaffen eigener Markte
und eines Wertes fiir alle Beteiligten durch

ein gemeinsames Geschaftsmodell.

Beim Thema Okovation spielt auch der Begriff
Nachhaltigkeit eine entscheidende Rolle. So
bezeichnet dieser die Art und Weise des Wirt-
schaftens, bei der die aktuellen Bedirfnisse
gestillt werden, ohne die Lebensgrundlage
der zukiinftigen Generationen zu zerstéren.
Das entscheidende Merkmal der Nachhaltig-
keit ist das langfristig orientierte Denken und
Handeln, damit man ein Gleichgewicht bei
den natirlichen Ressourcen erreicht.

OKOVATION - STARTUPS UND
UNTERNEHMEN PROFITIEREN

DURCH KOOPERATIONEN

Die Nachhaltigkeit ist die Basis fiir ein erfolg-
reiches Okovation System. Dabei werden ver-
schiedene Bereiche der Arbeitswelt vereint.
Im Rahmen der THE GROW Eventreihe spra-
chen Experten aus den Feldern HR, Online

Marketing, Unternehmenskultur und Finance
tber diese fruchtbare Symbiose:

Dabei ergab sich ein deutlicher Konsens: nur
wer nachhaltige Strukturen schafft und in
diesen arbeitet, wird auch langfristig erfolg-
reich sein. Dies gilt fir Unternehmen wie auch
fur StartUps. So ist die Nachhaltigkeit auch
ein maRgeblicher Treiber fiir StartUps. Der so-
ziale, 6kologische Vorteil steht von Anfang an
bei vielen Griindern hoch im Kurs. Es gibt fiir
die Mehrheit der StartUps einen intrinsischen
Nachhaltigkeitsfokus. Der
oder ein schneller Exit stehen hingegen nicht

Profitgedanke

im Mittelpunkt. Um eine nachhaltige Grund-
lage dafiir zu schaffen, miissen alle Unter-
nehmen bestimmte Werte leben. Prozesse in
allen Bereichen miissen neu aufgegriffen und
neu gedacht werden. Damit werden Schnitt-
stellen geschaffen, an denen Innovationen
entstehen.

Die Zusammenarbeit zwischen StartUps und
Unternehmen greift genau diese Gedanken
auf, denn beide Seiten profitieren davon.
Vereint man die Werte und Kulturen der bei-
den Parteien, werden unglaubliche Innova-
tionskrdfte frei. Diese Innovationen, Werte
und die Fahigkeit, sich immer wieder neu zu
erfinden, geben den Ausschlag, ob ein Unter-
nehmen nachhaltig erfolgreich sein wird. Ob
hinsichtlich Change-Management, Mitarbei-
ter Benefits oder im Performance Marketing:
nur der Austausch von Unternehmen und
Startups schafft diese Werte und erméglicht
es allen Beteiligten nachhaltig innovativ und
erfolgreich zu sein.

ERAAIMN/ATIAAN



SALSUP - DAS OKOVATION SYSTEM

Ein Okosystem fiir Innovationen wird also im-
mer wichtiger, vor allem in puncto Nachhal-
tigkeit. Damit die Okosysteme von StartUps,
Unternehmen und Investoren optimal mit-
einander vereint werden, hat SalsUp nun ein
einzigartiges Okovation System geschaffen.
StartUps konnen ihre Innovationskraft und
Expertise prdsentieren. Unternehmen und
Investoren kdnnen strategisch ihr eigenes
StartUp Okovation System aufbauen, ziel-
gerichtet und per Knopfdruck die passenden
Grinderteams finden und Kooperationen
starten - und das alles komplett digital.

Dariiber hinaus bietet SalsUp StartUps, Cor-
porates und Sals Angels die optimale Umge-
bung Kooperationen zu starten, gemeinsam
zu wachsen und Werte zu leben. Durch die
SalsUp Plattform, die THE GROW Roadshow
und den THE GROW Entrepreneurs Club bie-
tet sich ein einzigartiges Okosystem fiir die
nachhaltige Entwicklung von Innovationen.

AuRerdem gibt es mit der Okovation Ventures
AG die erste eigene Fondgesellschaft, um ge-
zielt in die innovativsten StartUps zu inves-
tieren. Durch das gemeinsame Investment
wird das Risiko minimiert und mithilfe von
Unternehmen und Investoren kénnen Start-
Ups raketenhaft am Markt durchstarten.

Um das Angebot hochkardtig zu erweitern,
bietet SalsUp demndchsteinin Europa einzig-
artiges Programm zur Finanzierung von Star-
tUp-Skalierungen. StartUps bekommen durch
Kampagnen der Okovation Ventures AG fi-
nanzierte Investitionen und Unterstiitzung in
SEO-Marketing. Dabeientstehen fiir StartUps
keinerlei Kosten hinsichtlich Sales. In Kirze
folgen hierzu in einem separaten Artikel alle
weiterfithrenden Informationen.

NUEOV/ATION
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INVEST2GROW

MENTORING PROGRAMM

Die Experten von Invest2Grow begleiten dich auf deinem
Weg in Richtung erfolgreiches Unternehmertum. Von
Soft Skills und Mitarbeiterfiithrung tiber Prasentations-
und Pitch-Training bis hin zu Personal, Finanzen und
Marketing.

SERVIUP

KUNDENSERVICE

Mit Wachstum kommt es vermehrt zu Support-Anfra-

gen. Gute Reputation und Bewertungen sind Themen, an
denen viele Startups scheitern. Durch professionellen, an
dein Unternehmen angepassten Kundenservice bist du
rundum abgefedert und deine Kunden bestens betreut.

OKOVATION VENTURES

INVESTMENT

Von Seed-Phase bis Series B - die Investoren der Okova-

tion Ventures finanzieren dein Business und versorgen
dich mit Kapital. Das Beste? Sie sind allesamt selbst er-
folgreiche Unternehmer und Mittelstandler, was dir Tipps
und Kooperations-Potenziale einbringt.

SALSUP

STARTUP-PLATTFORM

Europas grofRte Plattform fir Startup-Erfolg. Finde
durch dein kostenloses Profil auf SalsUp Angel-Inves-
toren, Unternehmen und Kooperations-Partner fiir dein
Business. SchlieRe dich mehr als 103.500 Startups an
und starte durch!

SCALUP

KICKSTARTER KAMPAGNE
High-Performance Advertising, digital und per Knopf-

druck. Die Online Marketing Experten sorgen dafiir, dass
deine Marke von 0 auf 100 auf dem Markt durchstartet.
Profitiere von einem neuartigen, mehrstufigen Konzept,
mit dem du schnell und erfolgreich skalierst.

THE GROW

REICHWEITE & NETZWERK

Live-Pitches, Startup-Areas und ein exklusives Netzwerk
aus Mittelstand, Politik, Wissenschaft und Wirtschaft der
DACH-Region. Einzigartige Kontakte, mehrere Tausend

Teilnehmer bei den Veranstaltungen und deine Chance, dir
einen Namen zu machen.
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[SOLUTIONS]

SALSUP - THE FIRST

OKOVATION-SYSTEM

EUROPAS GROSSTE PLATTFORM FUR STARTUPS,
CORPORATES & ANGELS FUR SALES, NETWORK & INVESTME

POMMES & CHAMPAGNER: MIT SALSUP IST DER GRUND-
STEIN ZU THE GROW ENTSTANDEN. EINE PLATTFORM AUF
DER STARTUPS MIT UNTERNEHMEN UND INVESTOREN
ZUSAMMENFINDEN.

Das Match-Verhalten zwischen Startups und etablierten Un- die Integration aller Startups aus Europa und weltweit ver-
ternehmen - speziell in Europa und Deutschland - verdndert schafft lhnen in Sekundenschnelle einen Uberblick, gibt In-
sich rapide. So entsteht eine ganz neue Sicht auf Innovatio- sides, er6ffnet Moglichkeiten zu investieren und ibernimmt die
nen, welche Produktivitat unterstiitzen und erhéhen sollen. gesamte Administration fiir Sie.

Ob als SALSUP Corporate Mitglied, Angel oder Lizenznehmer

eines closed Okovation-Systems: unsere Plattform und darin  WILLKOMMEN BEI SALSUP - IHREM OKOVATION-SYSTEM.

STARTUPS CORPORATE SALS ANGELS

PRASENTIERT EUER FINDEN SIE INNOVATIONEN INVESTIEREN SIE IN DIE
STARTUP KOSTENLQOS & PARTNER FUR IHR BESTEN GRUNDER &
AUF SALSUP UNTERNEHMEN GESCHAFTSMODELLE



DIE SALSUP SOLUTIONS:

SHOWROOM
DER ORT FUR INNOVATIVE UNTERNEHMEN

Im SalsUp Showroom prasentieren sich Startups anhand einer

Vielzahl von méglichen Angaben, z.B. liber das Team, den Markt
und Wettbewerbsvorteile. Unternehmen finden eine riesige Aus-
wahl an Startups, persdnliche Empfehlungen und kénnen alle
Eintrdge nach Belieben durchsuchen.

X FWN N TR
INNOVA ION HUB
HIER DREHT 5ICH ALLES UM DAS PRODUKT

Startups prasentieren Ihre Produkte und Dienstleistungen und
kénnen auf Anfragen von Unternehmen reagieren. Als Unter-
nehmen finden Sie anhand einer genauen Suche die passenden

Produkte und erhalten tiefe Einblicke in deren Beschreibung und
Beschaffenheit.

EEE

einfach mit der “Merken-Funktion” ab. So fin-
den Sie Ihre Favoriten schnell wieder.



[SOLUTIONS]
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SELECT SEARCH

PASSGENAUE ERGEBNISSE

Suchen Sie z.B. gezielt nach StartUps aus einer
bestimmten Reglon oder Branche oder filtern

ank umfangreicher Filter und spE|cherbaren

Suchen mit automatisc
maximal effektiv passende StartUps und Pro- sie nach
dukte fir Ihr Business. Entwicklungsphase.

V009 ®

SALSUP APP
JEDERZEIT UND UBERALL DEN VOLLEN
FUNKTIONSUMFANG VON SALSUP NUTZEN.

raaklinh im

[ lé-m;-_,-lt Flary ‘ App Store

000®

DATABASE
WICHTIGE DATEN EXPORTIEREN

Sie konnen jedes beliebige Startup-Profil auf AuRerdem kdnnen Sie diese einfach mit Kolle-
SALSUP als druckbares PDF exportieren. Somit  gen ohne SALSUP Zugang teilen.
haben Sie die wichtigsten Infos immer im Blick.
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MATCHMAKING
WERTVOLLE KOOPERATIONEN
AUFBAUEN

Verschicken Sie Match-Anfragen an spannen-
de Startups und schmieden Sie gemeinsam die
lukrativsten Business Ventures von Morgen.
Nimmt das Startup lhre Anfrage an, kénnen Sie
sofort tiber den Messenger kommunizieren.

Ola]
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T

ADMIN DASHBOARD

DIE KOMMANDO-ZENTRALE FUR
IHR NETZWERKAUEN

Als Closed System oder Whitelabel Admin ver-
walten Sie alle lhre Startup-Anmeldungen,
News und Events zentral auf lhrem Dashboard.
So haben Sie alle Aktivitaten in Ilhrem Netz-
werk im Blick und kénnen diese verwalten.

- s

548 | YA

(

ten informiert.

VORTEILE VON SALSUP FUR IHR UNTERNEHMEN

e =

IN ECHTZEIT DIE VERVOLLSTAN-
DIGUNG DER STARTUP PROFILE
VERFOLGEN

>100.000

STARTUPS

ZUGRIFF AUF EINE RIESIGE
DATENBANK AN STARTUP
PROFILEN UND INNOVATIVEN
PRODUKTEN AUF SALSUP

O

BELIEBIG VIELE ZUGANGE

%

SALSUP SCOUT: PERSONLICHER
ANSPRECHPARTNER DER

BEI DER SUCHE, BEWERTUNG
UND KONTAKTAUFNAHME
UNTERSTUTZT

2417

24/7 ZUGRIFF: UBERALL UND
VON ALLEN GERATEN DURCH
APP UND WEB-VERSION

La

SPIELEND LEICHT PASSENDE
PARTNER FUR EINE KOOPE-
RATION, EINE PRODUKT-
ENTWICKLUNG ODER EIN
INVESTMENT FINDEN

Y

=
VON STARTUPS ANGEBOTENE
PRODUKTE NACH BESCHREI-
BUNG, KATEGORIEN, KOSTEN
UND MARKTSITUATION
DURCHSUCHEN

GEMEINSAM INVESTIEREN,
RISIKO MINIMIEREN



[HIGHLIGHTS]

NEU: ZWEI ABSOLUTE

\ HIGHLIGHTS

BEI SALSUP!

LIVE PITCH-ROOMS - WELTWEIT PITCHES
VERANSTALTEN & TEILNEHMEN

EINE WELTNEUHEIT:

Dank integrierter Video-Funktion kédnnen Unternehmen auf
SalsUp jetzt Startups ihrer Wahl zu Pitch-Veranstaltungen
einladen.

WIE GENAU?

Uber das eigene Dashboard kénnen Corporates und Institutionen
Pitch-Events ansetzen und einen individuellen Link erstellen
lassen. Dieser Einladungs-Link kann ganz einfach mit beliebigen
Personen geteilt werden. Richtig gehort, auch externe Teilneh-
mer, die keinen SalsUp-Account besitzen, kdnnen dann an diesen
speziellen Veranstaltungen teilnehmen. So kénnen Sie gemein-
sam mit Kollegen und Geschaftspartnern in den direkten Aus-
tausch mit den Griinder:innen treten. Ganz ohne weitere Tools
oder externe Anbieter.

Als Corporate laden Sie gezielt Startups von der Plattform ein
oder versenden den Link an weitere Griinder:innen aus lhrem
Umfeld, die Sie gerne pitchen lassen mdchten. Startups er-
halten die Chance, zu Veranstaltungen eingeladen zu werden
und vor Unternehmen und Institutionen zu pitchen. Beide
Parteien kénnen an &ffentlichen Veranstaltungen anderer

Unternehmen oder Institutionen teilnehmen und spannende

Startups kennenlernen.
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CLOSED SYSTEM - DAS EIGENE

OKOVATION-SYSTEM

Sie suchen schon lange nach einer Méglichkeit, Ihre Startu
zentral und digital zu verwalten? Mit unserem Closed System
bereiten wir der Excel-Flut endlich ein Ende. Unternehmen er-
halten damit einen individuellen Showroom, in dem sie alle
lhre Startups einsehen kénnen.

Uber das Admin-Dashboard kénnen alle Beteiligungen und
Partner direkt in das eigene System eingeladen werden, ohne
dass andere SalsUp Nutzer dieser sehen. Wollen sich neue
Startups lhrem Unternehmen oder lhrer VC Abteilung vorstel-
len, kdnnen Sie ihnen einfach den Einladungs-Link zukommen
lassen. Die Startups befillen anschlieRend ihre Profile mit
allen Informationen und ihrem Pitchdeck. Sie kénnen die fer-
tigen Daten einsehen und direkt entscheiden, ob das Startup
zu |hnen passt oder nicht. Somit ist auch das Screening ein-
heitlich, digital und kinderleicht gel6st.

SCHAFFEN.

Uber das Dashboard kénnen Sie auRerdem alle User des Sys-
ms verwalten und Berechtigungen vergeben. Admins kén-

speichern, so findet jeder Kollege - ob aus der Produktent-

wicklung oder der Buc Itung - die Griinder:innen mit den
besten Ideen fiir den eigenenBereich. AuRerdem kdénnen Sie
News mit |hrem Netzwerk teilen.und somit Startups iber

ormieren.

neue Bedingungen oder Pitch-Events i

JETZT BEGEISTERN LASSEN: WWW.SALSUP.DE
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THE GROW - WHAT ELSE?
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WHAT A SUCCESS-STORY!

GET ON BOARD!
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FRANK THELEN WIRD ZUM ,,INNOVATOR

DES JAHRES“ ERNANNT

Auszeichnung fiir den Investor und Digitalisierungs-Vorkamp-
fer: Frank Thelen erhdlt den Ehrenpreis des Wirtschaftsawards
sInnovator des Jahres” und tritt damit die Nachfolge von
Dr. Wladimir Klitschko an. Der Investor sieht mit Sorge, dass

VANESSA WEBER VEROFFENTLICHT
IHR ERSTES BUCH #MALEHRLICH

Im August brachte Spitzen-Unternehmerin Vanessa Weber
ihr erstes Buch auf den Markt. Darin gibt die Chairwomen des
THE GROW Chapters Rhein-Main-Metropolregion wertvolle
und ehrliche Impulse fiir Unternehmer:innen - fiir jede Woche

OKOVATION-SYSTEM SALSUP LISTET
MEHR ALS 103.500 STARTUPS!

Gut ein Jahr nach Go-Live findet man im SalsUp Showroom be-
reits Profile von mehr als 100.000 Startups. Die perfekte Grund-
lage fir Unternehmen und Investoren, um passende Partner

vieles in Deutschland zu zégerlich umgesetzt wiirde. Jetzt sei
es Zeit fir einen Neuanfang. Hier sieht Frank Thelen eine neue
Politikergeneration kommen, die Hoffnung mache. THE GROW
gratuliert herzlich und stimmt vollkommen zu!

des Jahres einen. Mal zum Trost, mal zum Schmunzeln, mal als
Anreiz zu Verdnderung, aber jedes Mal auf den Punkt. Ob das
THE GROW-Team jede Woche abwarten kann? Wir geben eine

klare Lese-Empfehlung!

fur Entwicklung Vertrieb, Forschung und Investment zu finden.
THE GROW sagt: wer sich da nicht registriert, ist selbst schuld

-www.salsup.de

EINZIGARTIG IM DACH-RAUM: SCALUP STARTET

KICKSTARTER-KAMPAGNE

Die High-Performance-Advertising Experten von ScalUp haben
ein neuartiges, mehrstufiges Konzept fiir den Produkt-Launch
von Startups entwickelt. Mit Kickstarter-Kampagnen werden
Griinder:innen an die Hand genommen und durch passende On-

line-Marketing MaRnahmen optimal unterstiitzt. Das Team um
Entrepreneur Josef Képpl schafft damit einen perfekten Markt-
einstieg fiir Startups und ermoglicht schnelle sowie erfolgreiche
Skalierung. THE GROW findet rasantes Wachstum wunderbar!



BK GROUP BELEGT ZWEITEN PLATZ BEI DEN SUSTAINABLE IMPACT
AWARDS IN DER KATEGORIE ,,IMPACT ON EARTH*

Mit dem Sustainable Impact Award unterstitzen Wirtschafts
Woche und Generali Versicherungen die Relevanz unterneh-
merischer Nachhaltigkeit ohne Greenwashing. Sie wollen auf-
zeigen, wie die Weichen fiir nachhaltige Geschaftsmodelle und
gesellschaftliche Verantwortung im deutschen Mittelstand ge-
stellt werden kénnen. Die Kategorie ,Impact on Earth” zeichnet
mittelstandische Unternehmen aus, die sich der Umweltproble-

matik bewusst sind und ganzheitliche Losungsansatze fiir ein
erfolgreiches griines Wirtschaften entwickeln. Nachhaltigkeit
ist ein essenzieller Teil der Unternehmensphilosophie der bk
Group AG, welche ihren CO2-AusstoR nicht nur neutralisieren,
sondern sogar iiberkompensieren konnte. Damit ist die bk Group
AG klimapositiv. THE GROW findet Nachhaltigkeit super und
gratuliert herzlichst!

NEUE UNICORNS IN DEUTSCHLAND UND OSTERREICH!

Wadhrend Celonis sogar zum Decacorn aufstieg, bekommt das
,Einhorn-Gestit” in Deutschland immer mehr Zuwachs! Zuletzt
konnten Contentful, Mambu und sennder sich mit diesem neuen
Titel schmiicken. Damit steigt die Zahl der deutschen Unicorns

auf derzeit 18. Osterreich hat mit GoStudent sein zweites Uni-
corn am Start. THE GROW sagt weiter so und mit Galopp an die
Welt-Spitze!

SALSUP REALISIERT 15 MONATE NACH GRUNDUNG
IN EINEM ERFOLGREICHEREN INVESTORENPROZESS

10 MILLIONEN BEWERTUNG

SalsUp hat seinen Gesellschafterkreis um Stephan Assmann er-
weitert. Mit dessen Einstieg gewinnt das Unternehmen neben
Bernhard Schindler (Griinder und CEO) und Gesellschafter Gerold

Wolfarth (Founder und CEO der bk-group AG) einen weiteren
erfahrenen und erfolgreichen Unternehmer als Gesellschafter.
THE GROW sagt: Herzlichen Gliickwunsch!

MIRIAM WOHLFARTH UND PROF. DR. TOBIAS KOLLMANN
WERDEN KURATOREN IM BUNDESVERBAND DEUTSCHE STARTUPS E.V

Schon bei unserer Roadshow hat sich Miriam sehr fiir mehr Un-
terstiitzung der Griinder-Szene ausgesprochen. Nun wurde Sie
ins Kuratorium des Bundesverband Deutsche Startups e.V. um
Christian Miele berufen. Ziel ist es, die Konditionen fur Startups

in Deutschland zu verbessern. THE GROW Experte und Stamm-
gast Tobias sitzt als Griindungs-Mitglied des Bundesverbandes
ebenfalls erneut im Kuratorium. THE GROW applaudiert und
freut sich auf viele Initiativen!

ECO AWARD 2021 PRAMIERT DIE BESTEN GESCHAFTSMODELLE -

BERNHARD SCHINDLER IST JUROR

Die Bewerbungen fiir die eco Awards sind beendet und die Prei-
se werden am 8. Dezember im Rahmen der Cloud Expo Europe
Frankfurt vergeben. THE GROW Chairman Bernhard Schindler
sitzt in der Jury fir die Kategorie Startups. Weitere Kategorien

sind Cloud & Hosting, Infrastruktur, Nachhaltigkeit, Sicherheit
und Ladies in Tech. THE GROW ist gespannt, wer das Rennen
macht!



THE GROW - WHAT ELSE? [ PODCAS

T & MEDIA]

JURGEN ZWICKEL
THE GROW PODCASTER

A KEYNOTE-SPEAKER & S

Zwickel ist ein gefragter Vortragsredner, Seminar-
unii Coach zu den Themen Selbstfiihrung / Leader-
otivation, Veranderung und wirksame Poten-
ximierung. Mit einer spiirbaren Freude will er als
ialmaximierer Menschen, Teams oder auch Unter-
auf eine einzigartige Art und Weise inspirieren,
starken sowie ermutigen und so einen besonderen Beitrag
fur das Erreichen von besonderen Ergebnissen und Erleb-
nissen leisten.
Jurgen Zwickel lebt seine Berufung als Keynote-Speaker,
Personlichkeitscoach, Autor und Impulsgeber. Seit 2007
ist er selbststandiger Experte fiir eine intelligente men-
tale und emotionale Selbstfiihrung sowie eine wirksame
Potenzialmaximierung und Persénlichkeitsentwicklung,
Mentaltrainer, Personlichkeitscoach, Keynote-Speaker, Au-
tor und Impulsgeber.

» CHAIRMAN BERNHARD SCHINDLER
» ENTREPRENEUR MARIO ERNST

-FACHER BUCHAUTOR

wed er fiir
nende Unternehmer, Startup Griinder:inne
lichkeiten aus Wirtschaft, Wissenscha
Erganzung zu unserer groRen Roadsho
ins Detail und befragen unsere Gaste zu
um Innovation, Unternehmertum, zukiinftige
Startups.

www.the-grow.de/podcast
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