| Griinder Der WHU-Professor flr Entrepreneurship, Dietmar Grichnik, sagt,
warum die Krise Grundern nicht die Laune verderben muss.

Herr Grichnik, die WHU wirbt damit, dass zu-
letzt etwa jeder fiinfte Absolvent ein Unterneh-
men griindete. Dampft die aktuelle Krise die
Griinderlaune unter Ihren Studierenden?
Nein, die lassen sich nicht abschrecken.
Ganz abgesehen davon, dass Investment-
banken derzeit nicht mehr die populérsten
Arbeitgeber sind, wird Griinden in Zeiten
der Rezession sogar attraktiver, weil gute
Jobs rar sind und die Einstiegsgehlter sin-
ken. Das ist auch gut so, denn gerade in
der Krise brauchen wir gute Innovationen
und neue Geschiiftsideen.

Die Griinder brauchen dafiir aber erst mal Geld.
Und das sitzt bei Risikokapitalgebern und Busi-
ness Angels, die einen Teil ihres Vermdgens in
Startups investieren, nicht mehr so locker. Wo-
her bekommen die Griinder sonst noch Kapital?
Gerade jetzt wird die staatliche Férderung
wichtiger. Die gute Nachricht: Laut Studi-
en ist Deutschland in dem Bereich welt-
weit fiihrend. Griinder sollten das also aus-
nutzen und diese Mittel unbedingt in ihren
Finanzierungsmix einbauen.

Unis in Deutschland galten lange als griinder-
feindlich - racht sich das in der Krise?

An den Universititen tut sich seit einiger
Zeit eine ganze Menge. Insbesondere tech-
nische Hochschulen helfen Absolventen
und Wissenschaftlern dabei, ein eigenes
Unternehmen aufzubauen — etwa an der
RWTH Aachen oder der TU Miinchen.
An vielen groBen Unis gibt es aber in der
Tat noch Aufholbedarf.

Was kénnen die von der WHU lernen?

Unser Ziel ist es, unternehmerische Fiih-
rungskrifte auszubilden. Deswegen halten
wir unsere Studierenden von Anfang an
dazu an, im Studium unternehmerisch zu
arbeiten.

Bei welchen Gelegenheiten kdnnen die Studie-
renden das ganz konkret trainieren?

Nicht nur in den Lehrveranstaltungen, die
sich um das Griinden drehen und in de-
nen wir Businesspline besprechen. Die
Studierenden agieren auch selbststindig,
wenn sie ein GroBevent wie den Griinder-
kongress IdeaLab auf die Beine stellen.
Dabei kommen Studierende mit Alumni
in Kontakt, die selber erfolgreich ein Un-
ternehmen aufgebaut haben. Und das
steckt an.

wird attraktiver”

Grichnik ist Professor fiir Unternehmertum
und Existenzgriindung an der WHU - Otto
Beisheim School of Management in Vallendar,
an der erfolgreiche Jungunternehmer wie der
Jamba-Griinder Oliver Samwer studiert haben.
Einst hat Grichnik selbst Unternehmen mit-
aufgebaut, heute coacht er Startups. AuBer-
dem erforscht er, wie Unternehmer und Risiko-
kapitalgeber Entscheidungen treffen.

Wie wichtig sind solche Netzwerke?

Kontakte sind fiir Griinder immens wich-
tig. Unis sollten deswegen gezielt solche
Netzwerke aufbauen. Die Investoren sind
dafiir auch meist offen — denn selbst wenn
das Geld da ist, muss es ja irgendwie zur
Idee finden.

Kommt man ohne derlei Kontakte iiberhaupt
noch an Investoren?

Schwer. Zumal es schon nicht leicht ist,
iiberhaupt diejenigen zu identifizieren, die
sich fiir die Geschiftsidee interessieren
kénnten. Viele Venture-Capital-Geber in-
vestieren erst ab einer bestimmten Summe
und die meisten Business Angels nur in be-
stimmte Branchen.

Und mitunter geniigt ein einziger Investor fiir
eine Finanzierungsrunde nicht...

...richtig. Aber wenn man erst mal einen

Geldgeber gefunden hat, lockt der iiber

,unis sollten gezielt Netzwerke
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sein Netzwerk héufig weitere an, die seiner
Entscheidung vertrauen und bereit sind,
ebenfalls zu investieren. Griindungen sind
immer unsicher — Empfehlungen deswe-
gen besonders wertvoll. Umgekehrt spricht
sich unter den Investoren aber auch
herum, mit welchen Griindern man lieber
nicht zusammenarbeiten sollte. Die weni-
gen Investoren, die infrage kommen,
kennen sich recht gut.
Sollte man es dann iiberhaupt riskieren, in Ver-
handlungen mit Investoren zu pokern oder Un-
sicherheiten zu verschweigen?
Nur wenige Griinder sind in einer starken
Verhandlungsposition, weil sie eine abso-
lut einzigartige Innovation entwickelt ha-
ben. Die meisten sind froh, tiberhaupt ei-
nen Investor zu finden. Deshalb sollten sie
ihre Karten offen auf den Tisch legen. Fi-
nanziers priifen ohnehin genau, wem sie
ihr Geld geben. Dabei ist es sowieso
schwer, irgendetwas zu verbergen.
Welche Fehler bei der Investorensuche beob-
achten Sie am haufigsten?
Viele versdumen es, ein funktionierendes
Team zusammenzustellen — oft fehlt ein
Programmierer, der die technische Seite
beherrscht, oder ein Vertriebs- oder Mar-
ketingprofi, der die ersten Auftrédge ein-
holt. Darauf schauen Investoren genau.
In welchen Branchen wollen Ihre Studenten
derzeit am liebsten griinden?
Auch wenn selbst erfolgreiche Griinder
davon reden, dass die Web-2.0-Welle ir-
gendwann endet, wollen viele nach wie vor
ein Internet-Unternehmen aufbauen. Das
ist attraktiv, weil es einen schnellen, ertrag-
reichen Exit verspricht und andere Unter-
nehmer mit guten Online-Communities in
kurzer Zeit Millionen verdient haben. Aber
auch technologieintensive Griindungen
sind langfristig interessant — und davon
gibt es aus meiner Sicht noch zu wenige.
Sind Sie eigentlich ein klein bisschen neidisch,
wenn einer lhrer Studierenden mit dem, was er
bei Ihnen gelernt hat, steinreich wird?
(lacht) Nein, ich freue mich iiber jeden
Studenten, der irgendwann zum Multimil-
lionér wird. Jedenfalls, solange er dann
noch in den Horsaal zuriickkommt und
von seinen Erfolgen berichtet. [
jens.toennesmann@wiwo.de

aufbauen”



