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Unternehmerische Verwertung
wissenschaftlicher Ergebnisse

Empfehlungen für das Konzipieren eines Gründungs-TÜV

Ein Prototyp für die unternehmerische Verwertung wissenschaftlicher Ergeb-
nisse von Studierenden und Absolventen sind Startups. An ihrem Anfang
stehen eine innovative Idee, eine Technologie, ein Geschäftsmodell und in
der Regel geringe finanzielle Ressourcen – aber: Sie haben ein großes
Wachstums- oder mindestens sehr wissensintensives Potenzial. Gespräche
mit zahlreichen Gründern und Mitarbeitern des Gründerservices sowie die
einschlägige Literatur verweisen auf den nachhaltigen Einfluss der ersten
Schritte für den unternehmerischen Erfolg. Der vorliegende Text möchte
diese darstellen und dabei vor allem den Anspruch an die Konzipierung der
Gründungsidee mittels Gründungs-TÜV verdeutlichen. Er soll helfen,
Verwertungschancen zu beurteilen, Selbstsicherheit zu gewinnen und
Promotoren zu überzeugen.
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1. Kennzeichnung

Der Absolvent einer Universität oder Hochschule – mitun-
ter auch noch Studierender oder bereits Wissenschaftlicher
Mitarbeiter – hat sich entschlossen, auf die relative Sicher-
heit in einem Angestelltenverhältnis zu verzichten und ein
Unternehmen – ein Startup – zu gründen. Dazu braucht
der Gründer ein Produkt bzw. eine Dienstleistung, Kunden,
die bereit sind, dafür zu zahlen und einen Weg, um selbst
bezahlt zu werden. Die Idee zur Selbstverwertung in einem
eigenen Unternehmen entsteht in der Regel nicht unmit-

telbar aus den Ergebnissen der Graduierungsarbeit. Zwar
gibt es Fälle, in denen Gründungsideen aus Master- oder
Diplomarbeiten entwickelt wurden. Aber viel häufiger ent-
stehen sie auf anderen Pfaden.
Der Weg bis zum vollen Geschäftsbetrieb eines Startups ist
in der Abb. 1 dargestellt. Er besteht in der Regel aus drei
Etappen. Die erste Etappe, die Entwicklung verläuft vom
Aufkeimen der Gründungsidee bis zum Aufbau des Ge-
schäftskonzepts. In der zweiten Etappe erfolgt die Institu-
tionalisierung, vom Erstellen des Businessplanes bis zur
Gründung des Startups. Die Umsetzung der im Business-
plan manifestierten Gründungsidee, also der Übergang zum
vollen Geschäftsbetrieb, füllt die dritte Etappe aus. Alle
Etappen, insbesondere das Institutionalisieren und das
Umsetzen, werden von der Professionalität der Transferstel-
len (Gründerservice) begleitet, die heute an vielen Univer-
sitäten und Hochschulen Neugründungen unterstützen
(vgl. Plum, 2016, S. 12 f.).

2. Entdeckung

Erfolgreiche Gründer aus Absolventenkreisen legen die
Spuren für die Selbstständigkeit schon in den ersten Studi-
enjahren (vgl. Gschwandtner, 2018, S. 12 ff.). In Praktika
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Abb. 1: Etappen und Schritte auf dem Weg zum Geschäftsbetrieb
eines Startups

erlebten sie innovative Prozesse. Nebenjobs haben sie nicht
nur aus finanziellen Gründen ausgewählt, sondern auch,
um sich auf verschiedenen Gebieten auszuprobieren. Dabei
wurden Prozesse verstanden, Projektmanagement erlebt
und vor allen erfahren, wie Ideen im Hinblick auf ihre öko-
nomische Verwertbarkeit zu beurteilen sind.

Beispiel:
Bill Gates hatte als Student in einem Praktikum die Idee,
ein Betriebssystem für Computer zu entwickeln. Diese in-
novative Geschäftsidee machte ihn zum reichsten Mann
der Welt.

Das Beispiel zeigt: Frühzeitig entdecken spätere Gründer
ihr Unternehmer-Gen (Entrepreneur-Gen). Sie streben we-
niger nach einem Chefposten im DAX-Unternehmen, son-
dern nach einem hohen Maß an Selbstständigkeit beim
Verwirklichen ihrer interessanten Ideen in einem kleinen
Kreis von Mitstreitern. Sie finden heraus, was sie gut kön-
nen und was ihnen weniger gut gelingt. Sie erfahren, wo
sie trotz Krafteinsatz Durchschnitt bleiben (z.B. selber
produzieren) und auf welchen Gebieten sie Überdurch-
schnittliches leisten können (z.B. präsentieren, verkau-
fen).
Von der Entdeckung ihrer Ambitionen motiviert, besuchen
sie besondere Lehrveranstaltungen, z.B. zum Thema „Grün-
dungsorientierte Einführung in die Betriebswirtschaftsleh-
re“ oder Veranstaltungen, in denen Gründungsgeschichten
von erfolgreichen Unternehmern vorgestellt werden. Sie
nehmen Jobangebote als studentische Mitarbeiter und
Praktika in einem Gründungsteam an (vgl. Gschwandtner,
2018, S. 65). Beispielhaft sei hier die HochschulAllianz für
angewandte Wissenschaften genannt, in der sich sechs
deutsche Hochschulen u.a. zur Unterstützung von Startup-

Gründungen zusammengeschlossen haben. Studierende
können sich mit ihrer Geschäftsidee bewerben und ein
sechstägiges Gründertraining in Berlin gewinnen (www.haw
tech.de/startuplab).
In diesem Prozess der aktiven Auseinandersetzung keimt
die Geschäftsidee, setzt ihre Entwicklung ein. Sie ist der
Ausgangspunkt für eine sehr persönliche Entscheidung, die
Gründung des Startups anzugehen. Frühzeitig sollten jetzt
die Gesprächsangebote der Transferstellen genutzt werden,
um eine erste Einschätzung der Geschäftsidee, Hilfen beim
späteren Entwickeln der Gründungsidee und Erstellen des
Geschäftskonzepts zu erhalten. Gefragt ist auch die Unter-
stützung für die Startfinanzierung bis hin zur Beantragung
eines Gründerstipendiums. Daneben vernetzen diese Stel-
len die Gründungswilligen mit Experten nicht nur inner-
halb der Wissenschaft, sondern auch mit Experten am
Markt. An einigen Universitäten ist die Gründungsberatung
als Open-Stop-Agency organisiert. Hier kann sich jeder In-
teressent, unabhängig vom Stand der Ideenentwicklung,
Rat holen (vgl. Walter, 2018, S. 95).

3. Geschäftsidee

Die Entwicklung der Geschäftsidee verläuft in einer Vorpha-
se der Unternehmensgründung. Sie wird begleitet von
einer intensiven Beratung durch die Transferstelle. In dem
sich die Konturen der Idee ausschärfen, entstehen auch
Vorstellungen über notwendige Geschäftsbereiche. Mit
Blick auf die eigenen Stärken beginnen die Recherchen
nach Partnern, die bestimmte Aufgaben im Unternehmen
noch besser ausfüllen können, als der Urheber selbst.
Aus der Fülle der beim ökonomischen Verwerten von Er-
kenntnissen gesammelten Erfahrungen, aus dem prakti-
schen Erleben heraus entstehen Geschäftsideen, z.B. durch
) Ableiten aus aktuellen Trends (beispielsweise CouchSur-
fing oder HelloFresh),
) Verändern der bestehenden Technik,
) neues Design für Produkte,
) Verbessern des Service,
) Optimieren von Prozessen, z.B. in Gesundheitseinrich-
tungen,
) Erfinden eines gänzlich neuen Produkts oder einer
Dienstleistung,
) Verbessern bereits erfolgreicher Geschäftsideen (bei-
spielsweise zusätzliche Funktionen, geringerer Preis oder
verbesserte Qualität).

Unter den Produktideen bestimmen vor allem die Qualität
und der Absatz neuer Produkte die Erfolgschancen auf dem
Markt. Demgegenüber werden neue Dienstleistungen be-
sonders durch die Kompetenz und Flexibilität der handeln-
den Personen erfolgreich etabliert. Im ständigen Kontakt
mit der Transferstelle wird aus der Vielzahl der Überlegun-
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Quelle: In Anlehnung an Lewis (2019)

Abb. 2: Gründungs-TÜV

gen die Geschäftsidee verständlich formuliert. Sie enthält
Antworten auf folgende Fragen:
) Wer soll das Produkt kaufen bzw. die Dienstleistung an-
nehmen?
) Welche Bedürfnisse hat diese Zielgruppe?
) Was benötigt die Zielgruppe?
) Gibt es vergleichbare Angebote auf dem Markt?
) Wie können die Bedürfnisse der Zielgruppe befriedigt
werden?

Eine Geschäftsidee in diesem Stadium sollte in etwa mit
fünf Sätzen formuliert und mehreren Personen zum kriti-
schen Lesen gegeben werden. Man bedenke: Ob eine Idee
gut und richtig ist, erweist sich in den ersten Kundenkon-
takten. Deshalb werden vielfältige Interaktionen mit der
Zielgruppe empfohlen. Befürchtungen, die eigene Idee öf-
fentlich zu machen und damit an andere zu verlieren, sollte
nicht nachgegeben werden. Der eigene Entwicklungsvor-
sprung ist kaum einzuholen, eventuell durch ein Patent ab-
zusichern (vgl. Naumann, 2018, S. 947).

4. Gründungsidee

Die Entwicklung der Gründungsidee aus der Geschäftsidee
ist ein wichtiger Meilenstein auf dem Wege zum Startup.
Jetzt muss der Gründer vor dem kritischen Prüfstein In-
vestor bestehen. Lewis (2019) bezeichnet diese Prüfung
als „Gründungs-TÜV“. Die erste und entscheidende Frage
des Investors lautet: Welcher Gewinn ist von der Umset-
zung der Innovation als Produkt aus Menge und Marge zu
erwarten?
Die Menge wird durch den Markt, die Marge durch die In-
dustrie bestimmt. Dieser Sachverhalt wird in Abb. 2 mit der

Kennzeichnung der zwölf Elemente des Gründungs-TÜV
vorgestellt.
Auf den ersten Blick lassen sich aus Abb. 2 fünf Fragen für
das Verwerten der Innovation ableiten:
) Wie attraktiv ist der Markt?
) Wie attraktiv ist die entsprechende Industrie?
) Welche Kunden werden angesprochen (Segmentierung)?
) Welche Wettbewerbsvorteile werden erwartet (Preis/Kos-
ten)?
) Welches Team sichert den Erfolg?
Auf den zweiten Blick wird deutlich, dass jede dieser Fra-
gen mit präzisen Nachweisen zu beantworten ist. Auf der
Makroebene sind für die Attraktivität des Markts (z.B. Klei-
dung) zwei Fragen zu beantworten:
D1 Wie groß ist der Markt?
D2 Wie wird der Markt in den nächsten Jahren wachsen?

In der Mikroebene ist zu fragen:
D3 In welchem Teil des Markts (Kinderkleidung) ist die In-

novation angesiedelt? Welches Segment wird angezielt
(z.B. Altersgruppen)?

Die Attraktivität der Industrie (z.B. Textil- oder Chemische
Industrie), die für die Verwertung der Innovation von Be-
deutung ist, liefern Antworten auf die folgenden Fragen:
D4 Welche Konkurrenzsituation besteht, z.B. Oligopol?
D5 Wie werden Quantität und Qualität der Lieferanten ein-

geschätzt?
D6 Mit welchem Kundenbestand ist zu rechnen (Konsu-

menten, Händler, Berater etc.)?
D7 Gibt es Neueinsteiger in dasselbe oder ein ähnliches

Geschäft?
D8 Welche Substitute existieren, mit welchen Ersatzpro-

dukten werden die gleichen Bedürfnisse befriedigt?
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Aus den Antworten auf die Fragen D5 bis D8 kann in erster
Näherung das Gewinnpotential der Innovation abgelesen
werden.
Auf der Mikroebene ist der erwartbare Gewinn zu ermitteln.
Dazu sind folgende Fragen zu beantworten:
D9 Welcher Preis soll erzielt werden (kann durch Innova-

tion positiv beeinflusst werden)?
D10 Welche Kosten müssen aufgewendet werden?

Bei der Gewinnermittlung steht die Innovation nicht nur
am Anfang der Wertschöpfungskette. So kann beispielswei-
se am gleichen Produkt durch Innovationen in der Ferti-
gung oder im Vertrieb eine Kostensenkung und damit eine
Erhöhung des Gewinns erzielt werden (siehe Abb. 2).
Alle bisher beantworteten Fragen geben Aufschluss über
die Chancen der Gründungsidee. Aber Gewissheit entsteht
erst, wenn das Gründungsteam transparent wird. Dazu sind
vor allem die folgenden zwei Fragen zu beantworten:
D11 Wie ist das Team zusammengesetzt, wie viel und wel-

che Personen gehören mit welcher Qualifikation da-
zu?
D12 Über welche Fähigkeiten und welche Ausrüstungen,

Mittel, Materialien etc. verfügt das Team?
Die Gründungsidee ist erst dann reif, wenn alle zwölf Fra-
gen im Gründungs-TÜV beantwortet sind. Damit liegt ein
gründlich durchdachtes Werkzeug vor, um Investoren zu
gewinnen und gemeinsam mit den Beratern aus der Trans-
ferstelle das Gründungskonzept, den Gründungsge-
schäftsplan zu erstellen.
Bei Gründungen aus dem Studium heraus entsteht mitun-
ter das Problem, dass der Gründungswillige für seine Grün-
dungsidee schon einen Investor gewonnen hat und jetzt
starten möchte, aber die Diplom- oder Masterarbeit steht
noch aus. Was ist die Folge? Soll die Gründung vollzogen
und die Exmatrikulation wegen verspäteter Abgabe der Gra-
duierungsarbeit in Kauf genommen werden? Oder soll auf
die Gründung und damit auch auf den Investor verzichtet
und die Arbeit pünktlich abgeliefert werden? Die Transfer-
stelle findet sicher mit einer gründungsfreundlichen Uni-
versitätsverwaltung eine Regelung, um beiden Anliegen
gerecht zu werden (vgl. Walter, 2018, S. 957).

5. Geschäftskonzept

Das Geschäftskonzept soll eine gründliche Planung des
Gründungsprozesses und der zukünftigen Abläufe ermög-
lichen und ist im Businessplan festzuhalten.
Das Dokument enthält in Anlehnung an Plum/Gehrer/
Schmidt (2016, S. 66) in der Regel:
) Die Geschäftsidee (zusammenfassende Darstellung von
Kapitel 4),
) Beschreibung der Geschäftstätigkeit (Dienstleistungs-
bzw. Produktkonzept),

) Die Marktanalyse (Kundenprofile, Konkurrenzanalyse,
Standortanalyse, Gesamtanalyse des Marktes).
) Das Zukunftskonzept (Vision, endgültiges Produkt- und
Servicekonzept, endgültige Zielgruppendefinition, Strate-
gie, Erfolgsfaktoren, Management, Organisation, Standort).
) Das Konzept zu Recht, Steuern und Versicherungen
(Rechtsform, Steuerplanung, erforderliche Versicherun-
gen).
) Der Finanzplan (Investitionen, Aufwendungen, Umsatz-
plan, Finanzierungsplan, Liquiditätsrechnung).
) Das Marketingkonzept (zielgruppenbezogene Marketing-
konzepte mit der Definition der Produkt-, Service-,
Preis-, Distributions- und Kommunikationspolitik).
) Die Gründerperson(en) und das Personal.
) Das Geschäftsprofil (das Unternehmenskonzept) wird auf
einer Seite zusammenfassend mit dem Firmennamen und
-sitz dargestellt.
) Anlagen (Projektplan mit Meilensteinen, Gesellschafter-
ertrag, technische Gutachten, Patente etc.).

Damit liegt ein ausgereifter Plan vor, mit dem der Gründer
auf den Markt gehen kann.

6. Gründungsteam

Die Formierung des Gründungsteams vollzieht sich über die
gesamte Entwicklungsphase.
Der Rat eines erfahrenen Startup-Gründers lautet: Ich setze
mein Team nicht aus Freunden zusammen, sondern suche
mir die Besten, die ich gewinnen kann. Sein Ziel ist dabei,
das Gründungsteam durchweg mit überdurchschnittlichen
Leistungsträgern zu besetzen. Wenn der Ideengeber selbst
ein sehr guter Programmentwickler ist, sollte er die Leis-
tungsfähigkeit des Teams beispielsweise durch exzellente
Planer und Verkäufer ergänzen. Wer ist für welche Aufgabe
besonders geeignet, welche Rolle spielt der Ideengeber, ist
ein anderer, mit unternehmerischer visionärer Persönlich-
keit, für die Leitung des Teams vielleicht effektiver? Per-
sönliche Befindlichkeiten und Eitelkeiten sind hinderlich.
Typische Rollen im Startup-Team sind
) Der Entwickler – entwickelt die Technologie zur Umset-
zung der Idee mit besonderen Fähigkeiten zum Problem-
lösen u.a. im IT-Bereich.
) Der Designer – treibt alle Prozesse im Unternehmen an,
ist Kreativgeist, hat Visionen zur Marktentwicklung.
) Der Marketer – verkauft das Ergebnis, spricht die Ziel-
gruppen an, sichert Kundenzufriedenheit, verbreitet po-
sitive Stimmung nach innen und außen.
) Der Kaufmann – sichert die Wirtschaftlichkeit, lotet
Chancen und Risiken am Markt aus und ist für den Kapi-
talgeber Garant für die effiziente Verwendung seiner Ein-
lage. Außerdem ist er unverzichtbar bei Bewerbungen
und Antragstellungen.
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Unternehmensgründer finden ihre Partner häufig in ge-
meinsamen Aktionen, beispielsweise in Nebenjobs, Projek-
ten, Workshops und den zahlreichen Startup-Veranstaltun-
gen der Transferstellen. Für besondere Aufgaben im Team
sind Ausschreibungen üblich – sowohl national als auch
zunehmend international. In der Regel bestehen die Teams
aus zwei bis sechs Personen, ergänzt durch studentische
Hilfskräfte und Praktikanten.
Eine wesentliche Bedingung für die Arbeit im Team ist,
dass sich alle voll mit der Unternehmensidee identifizieren.
Die Partner sind nicht schlechthin Mitarbeiter, sondern
Mitunternehmer. Jeder muss seine Rolle kennen und aktiv
vertreten. In einer offenen Gesprächskultur werden Un-
stimmigkeiten offen thematisiert.
In dieser Gemeinschaft wird das Konzept für die Gründung
des Unternehmens erarbeitet. Für die zahlreichen Abläufe
bei der Entwicklung von der Geschäftsidee zur Gründungs-
idee und dem Geschäftskonzept wird auf die Vorschläge für
moderierte Gruppendiskussion und Ergebnispräsentation in
Lehmann, 2020, S. 53 ff. verwiesen.

7. Quintessenz

Folgt man den Berichten von Startup-Gründern und Mitar-
beitern von Transferstellen, so lässt sich festhalten:
1. Startups sind nicht das „Produkt“ einer konzertierten

Aktion der Universität oder Hochschule. Studenten ent-
decken ihr Gründer-Gen im eigenen Erleben, in der ge-
staltenden Aktion, in der Mitwirkung an herausfordern-
den Projekten und sicher auch in inspirierenden Lehr-
veranstaltungen und Gründerforen. In der weitestge-
hend selbstgesteuerten Wegführung entsteht ihre unter-
nehmerische Intension, entdecken sie ihre besonderen
Fähigkeiten (und sicher auch Grenzen) und setzen sie
zielorientiert ein.

2. Die Universitäten und Hochschulen schaffen dafür ein
Umfeld, das offen und fördernd für unternehmerisches
Denken und Handeln ist. Dafür bieten sie Lehrveranstal-
tungen zum Erwerb von betriebswirtschaftlichen und
Rechtskenntnissen, vermitteln in Veranstaltungen Er-
fahrungen junger und erfahrener Gründer, bieten Prakti-
ka, Nebenjobs, studentische Mitarbeit in Forschungs-
und Entwicklungsprojekten an.

3. In diesem aktionsreichen Feld können die künftigen
Gründer ihre Ideen entwickeln und prüfen. Sie entdek-
ken ihre Stärken, aber auch die Mittelmäßigkeit be-
stimmter eigener Fähigkeiten und stellen dabei fest, was
zu ergänzen ist und in welcher Partnerschaft sie die Ge-
schäftsidee optimal umsetzen können.

4. Spätestens beim Stand dieser Erkenntnis, besser noch
früher, springen die Transferstellen innerhalb der Uni-
versitäten und Hochschulen oder in ihrer unmittelbaren
Nähe beratend ein. Sie sind mit ihren Erfahrungen ein
kritischer Prüfstein für die Geschäftsidee, später ein un-
verzichtbarer Partner bei der Prüfung der Geschäftsidee
(Gründungs-TÜV) und ihrer Überführung in den Busi-
nessplan.

5. Eine gründerfreundliche Universitäts- bzw. Hochschul-
verwaltung schafft gemeinsam mit der Transferstelle Re-
gelungen, dass der gründungswillige Student sein Star-
tup rechtzeitig installieren und zugleich sein Studium
ordnungsgemäß mit der Graduierungsarbeit beenden
kann.
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