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Vorwort

Diese Untersuchung ist im Rahmen des Schwerpunktprogramms "Theorie
der Innovation in Unternehmen" der Deutschen Forschungsgemein-
schaft im Jahre 1986 an der Technischen Universitat Minchen be-
gonnen und 1988 an der Ludwig-Maximilians-Universitat Munchen ab-
geschlossen worden. Die Verfasser danken der Deutschen For-
schungsgemeinschaft fur die Férderung, ohne die dieses Projekt
nicht zustande gekommen und durchgefihrt worden ware.

Innovative Unternehmensgrindungen sind eine notwendige Vorausset-
zung fur die Sicherung der Uberlebensfahigkeit von Volkswirtschaf-
ten. Sie sind daruber hinaus eine Herausforderung an den Betriebs-
wirt, weil sich in der innovativen Unternehmensgrindung in beson-
ders dramatischer Weise vielfadltige betriebswirtschaftliche Pro-
blemstellungen bundeln: Einschatzung des Marktpotentials, Organi-
sation der Produktion, Beschaffungs- und Absatzorganisation, Fi-
nanzierung, Wachstumsschwellen, Rechtsform- und Standortfragen
mussen nahezu simultan von einem nicht selten betriebswirtschaft-
lich wenig erfahrenen Grinder bzw. Griunderteam bewdltigt werden.
Ziel dieser Untersuchung ist es, ein neuartiges theoretisches Kon-
zept fur die okonomische Durchdringung derartiger Fragen zu ent-
wickeln und empirisch zu uberprifen sowie daraus wichtige Erfolgs-
determinanten fur das schwierige Unterfangen einer innovativen Un-
ternehmensgrindung abzuleiten.

Die Verfasser hatten diesen Forschungsbericht nicht ohne vielfal-
tige wertvolle Unterstitzungen vorlegen kénnen:

An erster Stelle zu nennen ist die besonders intensive Mitwirkung
von Dr. Thomas Kaulmann. Er hat die Entwicklung der Projektkonzep-
tion sowie die Frihphase des Projekts durch wertvolle Beitrage und
engagierte Mitarbeit stark gepragt. Daf Dr. Kaulmann nicht als
Mitautor aufgefihrt wird, liegt daran, daf er leider das seiner-
zeit noch an der Technischen Universitat Minchen arbeitende For-
schungsteam nach einem knappen Jahr Projektlaufzeit verlassen muf-
te, um im elterlichen Unternehmen eine wichtige Funktion zu uber-
nehmen. Dr. Kaulmanns Beitrage, vor allem auch im Hinblick auf
theoretisch-methodische sowie auswertungstechnische Fragen, sind
ausdricklich und mit grofem Dank hervorzuheben.
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Ebenso danken wir sehr herzlich Andrea Ries und Heike
Hofschuster fir ihre Geduld und unermiudliche Einsatzbereitschaft
bei den =zahlreichen Uberarbeitungen der Manuskriptentwurfe sowie
der umfangreichen Literaturbeschaffung.

Dipl.-Kfm. Helmut Dietl hat sich der Muhe unterzogen, den gesamten
Text kritisch durchzusehen und mit Verbesserungsvorschlagen zu
versehen. Dafiir sei auch ihm vielmals gedankt. Dipl.-Kfm. Matthias
Maier, Dipl.-Inf. Stephan Oldenburg, Dipl.-Kfm. Eike Schulz und
Dipl.-Kfm. Cornelius Baur haben das Manuskript zum Abschlug
freundlicherweise arbeitsteilig korrekturgelesen.

Natirlich waren unsere Projektpartner in der Unternehmenspraxis
von grofter Bedeutung fir das Zustandekommen und die Fertigstel-
lung dieses Vorhabens. Sie sind auf einer Extraliste im Anschlup
an dieses Vorwort zusammengestellt.

Die Verfasser sind sich trotz des erreichten Niveaus dariber im
klaren, daf der vorliegende Bericht in mancherlei Hinsicht noch
erganzt und mit vertiefenden Auswertungen versehen werden koénnte.
Angesichts der auslaufenden Foérderung durch die Deutsche For-
schungsgemeinschaft vor die Alternative gestellt, die Ergebnisse
zu diesem aktuellen Gebiet zugig der Offentlichkeit zur Verfugung
zu stellen oder mit unzureichenden Mitteln schwierige Ergan-
zungsarbeiten mit der Folge verspateter Publikation durchzufih-
ren, entschieden sie sich fir die erste Alternative.

In jedem Fall hoffen die Verfasser, mit dieser Untersuchung die
wissenschaftliche wie auch praxisbezogene Diskussion uber die Er-
folgsbedingungen von innovativen Unternehmensgrindungen anzuregen
und weiterzuentwickeln. Fir RuckaufBerungen jeder Art sind sie
stets dankbar.

Minchen, im Oktober 1988
Arnold Picot

Ulf Laub

Dietram Schneider



Unser besonderer Dank gilt - neben vielen anderen - vor allem den
nachfolgend aufgefuhrten Institutionen und Unternehmen, ohne deren
Aufgeschlossenheit und intensive Kooperationsbereitschaft die er-
folgreiche Durchfihrung des gesamten Projektes nicht méglich gewe-
sen ware:

- Bayerisches Staatsministerium fir Wirtschaft und Verkehr,
Minchen;

- Bayerische Motorenwerke AG (BMW), Abteilung fur Diversifikation,
Minchen;

- IHK fur Augsburg und Schwaben, Augsburg;

- IHK fur Munchen und Oberbayern, Munchen;

- Minchner Technologiezentrum (MTZ), Minchen;

- Technologie-Investitions GmbH & Co KG (TIG), Berlin;

- Technologie-Vermittlungs Agentur (TVA), Berlin;

- TVM Techno Venture Management GmbH, Miunchen;

- VC-Gesellschaft fur Innovation mbH, Berlin:;

- VDI/VDE Informationstechnik, Berlin.
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Einleitung: Okonomische Defizite in der
Griindungsforschung

Erfolgreiche innovative Unternehmensgrindungen sind eine wesentli-
che Quelle fur Erhaltung und Weiterentwicklung offener Volkswirt-
schaften. Es ist deshalb nicht verwunderlich, daf sich die wirt-
schaftswissenschaftliche Grundungs- und Innovationsforschung ver-
starkt diesem Sachgebiet zuwendet.

Eine Analyse der Innovations- und Grundungsliteratur =zeigt, dap
die Grindungsforschung sich uUberwiegend mit der Grinderperson und
den betriebswirtschaftlich-funktionalen sowie staatlichen Rahmen-
daten der Unternehmensgrundung beschaftigt. Dagegen blieb bislang
eine oOkonomische Analyse innovativer Grundungsvorhaben, die sich
insbesondere der Bedeutung der innovativen Idee sowie den Ein-
fluBfaktoren der Unternehmensentstehung und deren theoretischer
Fundierung widmet, unbericksichtigt. Daher ist es Ziel dieses Pro-
jektes, unter besonderer Berlicksichtigung der genannten For-
schungslucken ein vertieftes oOkonomisches Verstandnis far inno-
vative unternehmerische Aktivitdten zu schaffen. Hierfur ist zu-
nachst die Darstellung adaquater theoretischer Grundlagen not-
wendig.

In diesem Zusammenhang ist festzustellen, daBf die betriebswirt-
schaftliche Literatur zur Anwendung ihrer Instrumentarien und
Denkkonstrukte die Existenz von Unternehmern und Unternehmen sowie
die darin agierenden Akteure als gegeben voraussetzt. Der Unter-
nehmer wird dabei als motiviertes, initiatives und gestaltendes
Wirtschaftssubjekt aufgefaft, wahrend man die Unternehmung als
Durchsetzungsinstrument und komplexes Okonomisches Sozialgebilde
interpretiert, in dem verschiedene Produktionsfaktoren kombiniert
werden.

Die Entstehung der Unternehmungl) als betriebswirtschaftliches Er-
kenntnisobjekt und des initiierenden Elements, des Unternehmer-
tums, wird jedoch theoretisch kaum thematisiert. Ein theoretischer

Bezugsrahmen zur Emergenzerkldrung innovativer Unternehmensgrun-

1) Die Begriffe "Unternehmen" und "Unternehmung" werden in dieser
Arbeit synonym verwendet.



dungen bzw. innovativer unternehmerischer Aktivitaten und deren
Bewertung wurde in der Betriebswirtschaftslehre somit bislang noch
nicht entwickelt. Dies zeigt auch ein Blick in die traditionelle

Grundungsforschung.

1. stand der traditionellen Griindungsforschung

Die Grundungsliteratur befaft sich bei der Erforschung der Ent-
stehung innovativer und traditioneller Unternehmen hauptsachlich
mit der Beschreibung der Grinderperson und den betriebswirt-
schaftlichen und staatlichen Rahmendaten der Grundung von Unter-
nehmen.?) zum anderen wird von bestehenden Unternehmungen und un-
terstitzenden Institutionen (z.B. Banken, o6ffentliche Institutio-
nen) versucht, den Grundern Gestaltungshilfen im Grundungszusam-
menhang zu geben3). Insgesamt ergibt sich ein Theoriedefizit?) im
Hinblick auf eine ©&konomische Analyse und oOkonomische Bewertung
besonders von innovativen Unternehmensgrindungen. Auf o&konomische
Theorien der Unternehmensentstehung und des Unternehmertums wird
kaum zurﬁckgegriffen.s) Vielmehr liegt eine einseitige Konzentra-
tion auf die Rahmendaten der Unternehmensgrindung und die Griunder-
person vor. Im Mittelpunkt der bisherigen Forschung standen somit:

a) Persénliche Eigenschaften des Grunders; hierbei wird zundachst
die Qualifikation des Grunders untersucht®). wWeitere Untersu-

2) Vgl. z.B. Boswell (1973); Szyperski u. Nathusius (1977a); Kamp
u.a. (1978); Szyperski u. Klandt (1980); Pennings (1980); May
(1981); Putz u. Meyerhdéfer (1982); Kirschbaum (1982); Pennings
(1982) ; Klandt (1984); Hunsdiek u. May-Strobl (1986); Johnson
(1986) ; Hunsdiek (1987).

3) Vgl. z.B. Szyperski, Hoppen, Kirschbaum u. Nathusius (1978);
Szyperski u. Kirschbaum (1981); Kirschbaum u. Naujoks (1986);
zur Rolle unterstitzender Institutionen im Grindungs- und In-
novationsprozef vgl. Laub (1988); zur Bedeutung von Unterneh-
mensgrundungen vgl. auch Albach u. Hunsdiek (1987).

4) Vgl. z.B. Van de Ven (1986), S. 590; Sandberg (1986), S. 5 - 7;
Picot, Laub u. Schneider (1988).

5) 2Zu Ausnahmen vgl. z.B. Hunsdiek (1987), S. 120 - 142, der die
spin-off-Grundung transaktionskostentheoretisch interpretiert;
ahnlich Fischer (1982), der die Initiierung von Innovationspro-
zessen vor einem 6konomisch-theoretischen Hintergrund analy-
siert; vgl. ferner Picot u. Schneider Dietram (1988); sowie
Schneider Dietram (1988).

6) Vgl. z.B. Szyperski u. Nathusius (1977b); Klandt (1984).



chungsgegenstande bilden die Risikoneigung7), die Sozialisa-
tion, der Intelligenzquotient und weitere mit dem Erfolg der
Grindung im Zusammenhang stehende persdnliche Merkmale und
Eigenschaften des Unternehmensgrﬁnders.s) Die Unternehmens-
grunder bzw. deren Eigenschaften werden dabei implizit als
Ersatzkriterien fur die Bewertung der okonomischen Tragfahig-
keit der Unternehmensgrindung herangezogeng). .
b) Staatliche Rahmendaten; hierbei wird zum einen der Einfluf von
relevanten rechtlichen Vorschriften auf den Erfolg und die Hau-
figkeit von Unternehmensgrindungen betrachtet.10?) Ein weiterer
Teil der Literatur beschaftigt sich mit der Bedeutung von
staatlichen Finanzierungsanreizen fur  Unternehmensgrundun-
gen.ll) Daruber hinaus wird auch die Wirkung der Beratung auf
Unternehmensgriundungen betrachtet.12) .
c) Betriebswirtschaftliche Rahmendaten; die Finanzierung (z.B.
Startkapital), die Bereitstellung von Dienstleistungen im Be-
reich des Rechnungswesens und Standortfragen stehen hier im
Mittelpunkt; in Verbindung mit der Standortfrage wird zunehmend
die Grundung von Technologieparks diskutiert;13) aber auch in
den =zuvor denannten wissenschaftlichen Untersuchungen werden
diese Einflufgréfen mit beriicksichtigt.l4)

Die bisherige Forschung zur Unternehmensgriundung 2zeigt demnach
eine deutliche Konzentration auf bestimmte Situationsvariablen
neuentstehender Unternehmungen. Insbesondere in den empirischen

Untersuchungen bleibt die unternehmerische Idee und die Be-

7) Vgl. Klandt (1984) und die dort auf Seite 171 - 173 zusammenge-
fapten empirischen Untersuchungen. Zum Verhaltnis von Unterneh-
mertum und Risikoneigung vgl. Knight (1921).
8) Vgl. auch Brandenburg u.a. (1975); Kamp u.a. (1977); Kamp u.a.
(1978) ; Kirschbaum (1982); Plaschka (1986).
9) Beispeilsweise als Ersatzkriterien fir die dkonomische Tragfa-
higkeit der innovativen Idee und der Effizienz der Ideenabwick-
lung.
10) Vgl. z.B. Kamp (1978); Kirzinger u.a. (1978); Patz u.
Meyerhofer (1982).

11) Vgl. etwa Strebel (1979); May (1981); Putz u. Meyerhofer
(1982).

12) Vgl. z.B. Haarmann u. Stroetmann (1979).

13) Vgl. beispielsweise Berndts u. Harmsen (1985), S. 428 f.;
Laub (1985), S. 89.

14) Vgl. hierzu die Literaturangaben bei den Fufnoten 10 und 11.



urteilung ihrer Vorteilhaftigkeit gegenuber alternativen Problem-
lésungen sowie deren Einfluf auf die okonomische Tragfahigkeit
neugegriundeter Unternehmungen weitgehend unbeachtet (Tragfahigkeit
der innovativen Idee).ls) Gleiches gilt sowohl fur die Effi-
zienzbeurteilung von Koordinationsformen fir die organisatorisch-
rechtliche Einbindung von materiellen und personellen Ressourcen,
die fur die Ideenverwirklichung notwendig ist, als auch fur die
Gestaltung von effizienten marktlichen Beziehungen zu den Kunden
von innovativen Unternehmensgrindungen (Effizienz der Unterneh-

mensorganisation im Marktzusammenhang).

Die Beschaftigung mit diesen Aspekten der Unternehmungsgrindung
ist aber sowohl fur jene Institutionen, die sich mit der Beurtei-
lung von Unternehmensneugrindungen beschaftigen mussen, als auch
fiur die innovativen Unternehmensgriunder selbst von enormer Bedeu-
tung. Anhand der folgenden Darstellung, die einerseits die Schwer-
punkte der traditionellen Grundungsforschung und andererseits die
in diesem Forschungsprojekt im Mittelpunkt stehenden Forschungs-

schwerpunkte zusammenfafBt, wird dies deutlich:

positiv
Grunder-
person ITI Iv
und
Rahmen-
daten
I II
negativ . 4
negativ positiv

Tragfahigkeit der innovativen Idee und Effizienz

der Unternehmensorganisation im Marktzusammenhang

Abb. 1: Beurteilungstabelle fur Grindungsprojekte

Bei der Beriucksichtigung der Forschungsschwerpunkte der traditio-

nellen Grundungsforschung und des vorliegenden Forschungsprojekts

15) Vgl. allerdings jungst die Arbeit von Laub (1988); zum Stand
der empirischen Grundungsforschung vgl. Miller-Béling (1983),
S. 124 f£.
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ergibt sich eine Vier-Felder-Matrix, wenn man den beiden Schwer-
punkten jeweils zwei Auspragungen (positiv bzw. negativ) zuordnet.
Die Einordnung eines Grundungsprojekts in eines dieser Felder er-
gibt verschiedene (Norm-) Strategien16) im "Umgang" mit diesem
Projekt:

Feld (Norm) -Strategie
I Projekt nicht akzeptieren
II Nach Moglichkeiten zur Verbesserung der Rahmenbedingungen

suchen, um das Projekt in Feld IV zu "schieben":
- z.B. Einzug in ein Technologiezentrum, Aufnahme eines
kaufmannisch versierten Partners

I1I Nach Moéglichkeiten zur Verbesserung der odékonomischen Trag-
fahigkeit der innovativen Grindung suchen, um das Projekt
in Feld IV zu "schieben":

- z.B. Generierung von zusatzlichen Anwendungsméglichkei-
ten der innovativen Idee

und/oder:

- effizientere organisatorisch-rechtliche Einbindung von
materiellen und personellen Ressourcen bzw. Wahl anderer
marktlicher Beziehungen zu den Abnehmern

v Projekt akzeptieren

Vor diesem Hintergrund ergibt sich die Bedeutung einer okonomisch-
theoretischen Analyse von innovativen Grindungsvorhaben, die nicht
nur Rahmendaten und die Grinderperson, sondern insbesondere die
innovative Idee und ihre organisatorische Verwirklichung in den
Mittelpunkt ihres Forschungsinteresses stellt.

Aus diesen Uberlegungen ist ersichtlich, daf eine Bereicherung der
Grundungsforschung um eine theoriegeleitete Denkrichtung sowohl
aus wissenschaftlicher als auch aus praktischer Sicht wunschens-

wert und notwendig ist.

16) Vgl. zu grundsatzlichen Strategien der empirisch-theoretischen
Grundungsforschung Muller-Béling (1984).



2. Uberblick iiber den Gang der Untersuchung

Der vorliegende Forschungsbericht gliedert sich in einen theoreti-
schen (Kap. I.), einen methodischen (Kap. II.) und einen empiri-
schen Teil (Kap. III.).

Im theoretischen Teil der Arbeit (Kap. I.) wird die grundlegende
okonomisch-theoretische Basis fur die empirische Untersuchung ver-
deutlicht. Ausgehend von einer kritischen Betrachtung der stati-
schen neoklassischen Gleichgewichtstheorie werden dynamische und
prozeftheoretisch fundierte Grundlagen erarbeitet und deren Rele-
vanz fur die Untersuchungsperspektive aufgezeigt (Kap. I./1l.). Bei
der Kritik der statischen Gleichgewichtstheorie handelt es sich
nicht um die "ubliche Polemik" gegen die Neoklassik. Aus den Er-
klarungsdefiziten des neoklassischen Gleichgewichtsdenkens 1lassen
sich vielmehr weitergehende Uberlegungen ableiten. Sie minden in
eine prozeBorientierte Betrachtung der Entstehung innovativer Un-
ternehmen und betonen das findige unternehmerische Element im
Marktprozef. Die sogenannte Osterreichische Schule, in der insbe-
sondere Kirzner das koordinierende und arbitragierende Unterneh-
mertum heraushebt, bildet hierfur die theoretische Ausgangsbasis.
Auf einer solchen Basis lassen sich unmittelbare Beziehungen zwi-
schen dem findigen unternehmerischen Element im Marktprozef und
transaktionskostentheoretischen Ansatzen herausarbeiten und deren
Bedeutung im Grindungszusammenhang aufzeigen.

Anschliefend erfolgt eine o©ékonomisch-theoretische Analyse des
Grundungsprozesses innovativer Unternehmen (Kap. I./2.). Hierbei
werden drei zentrale EinflufgrdéBen des Grundungsprozesses be-
sonders beleuchtet:
1. das findige Unternehmertum, das sich im Grundungszusammen-
hang in der Person des Unternehmensgrunders konkretisiert
(Kap. I./2.1.),
2. die Grundungsidee, die den Ausgangspunkt einer innovativen
Unternehmensgrindung bildet (Kap. I./2.2.),
3. die Grundungsorganisation, die neben der unternehmensinter-
nen besonders die Organisation der marktlichen Beziehungen
zu den Marktpartnern auf der Beschaffungs- und Abnehmerseite



beinhaltet (Unternehmungsorganisation im Marktzusammenhang,
Kap. I./2.3.).

Bei der Analyse des Unternehmertums werden unterschiedliche un-
ternehmerische Eigenschaften identifiziert, denen fur die Grindung
einer innovativen Unternehmung hohe 6konomische Bedeutung zugeord-
net werden mupB. Hierbei ergeben sich Analogien 2zu den Pha-
senmodellen, in denen der Innovationsprozef typischerweise darge-
stellt wird.

Neben der Person des Unternehmers bildet die innovative Idee, die
einer Unternehmensgrundung vorausgeht, die zweite Einflufgrofe der
okonomischen Analyse innovativer Unternehmensgriundungen. In einem
weiteren Gliederungspunkt wird daher neben der Diskussion des In-
novationsbegriffs eine o&konomisch-theoretische Perspektive aufge-
zeigt, vor deren Hintergrund innovative Ideen im dynamischen
Marktprozef okonomisch bewertet werden koénnen. Diese Sichtweise
wird ergeben, daB eine o6konomische Analyse innovativer Griundungs-
ideen neben den traditionell untersuchten Produktionskosten be-
sonders auch Transaktionskosten berucksichtigen muB, die bei Trag-
fahigkeitsbeurteilungen von Innovationen in der Vergangenheit ent-
weder unbeachtet blieben oder nur implizit in die Analyse ein-
bezogen wurden.

In einem weiteren Unterabschnitt wird schlieflich fur die Abwick-
lung der Ideenverwirklichung bzw. die Grundungsorganisation im
Marktzusammenhang als dritte Determinante der o6konomischen Analyse
innovativer unternehmerischer Aktivitaten eine o&konomisch-theore-
tische Basis entwickelt. Auch in diesem Zusammenhang wird sich die
Berlicksichtigung transaktionskostentheoretischer Erklarungsansatze
als sehr fruchtbar erweisen. Denn fur die Koordination der fur die
Grindung einer innovativen Unternehmung notwendigen Ressourcen
fallen spezifische Kosten, Transaktionskosten, an. Findiges und
innovatives Unternehmertum muf aus dieser Perspektive stets danach
streben, sowohl die bei der Unternehmensgriundung anfallenden
Transaktionskosten méglichst gering zu halten als auch die fur die
Verwirklichung einer innovativen Idee notwendigen Ressourcen mog-
lichst transaktionskostengunstig einzubinden und 2zugleich még-
lichst transaktionskostenginstige marktliche Beziehungen 2zu den
Abnehmern aufzubauen.



In einem weiteren Gliederungspunkt (Kap. I./2.4.) wird schliefBlich
der Grundungsprozef im institutionellen Zusammenhang dargestellt.
Auch dieser Bereich 1aft sich transaktionskostentheoretisch analy-
sieren. Er bildet jedoch fur die empirische Untersuchung nur noch

eine untergeordnete Rolle.

Auf der Grundlage des entwickelten theoretischen Bezugsrahmens
werden schlieflich theoretisch fundierte Forschungsfragen abge-
leitet, die im Zentrum des empirischen Teils des Forschungspro-

jekts standen.

Kapitel II verdeutlicht die methodische Anlage der empirischen
Untersuchung. Hier werden das Vorgehen bei der Voruntersuchung,
der Zugang zum empirischen Feld, die Stichprobe, die Erhebungsme-
thode und in einer kurzen Form die statistischen Auswertungs-
methoden beschrieben. Ein Hauptaugenmerk des methodischen Vorge-
hens gilt schlieflich der Erfolgbeurteilung innovativer Grindun-
gen. Ein Hauptziel des Forschungsprojekts ist die o6konomische Be-
urteilung innovativer unternehmerischer Aktivitdten im Grundungs-
zusammenhang. Hierzu gehdért auch die Ableitung von okonomischen
"Erfolgsfaktoren" besonders erfolgreicher innovativer Grindungen.
Deshalb besteht die Notwendigkeit einer Erfolgstrennung der unter-
suchten Grundungen. Dazu wurden die untersuchten Unternehmen an-
hand zahlreicher ex-post-Indikatoren und eines differenzierten
Selektionsverfahrens in eine Gruppe von sehr erfolgreichen und

eine Gruppe von weniger erfolgreichen Unternehmen getrennt.

Dem methodischen Teil der Arbeit schlieft sich die Darstellung der
Ergebnisse der empirischen Untersuchung an (Kap. III.). Die Pra-
sentation der empirischen Untersuchungsergebnisse wird syste-
matisch anhand der drei unterschiedenen EinfluBgréfen, Grunder-
person, Grundungsidee und Unternehmensorganisation im Markt-
zusammenhang vorgenommen. Ein Hauptgewicht 1liegt hierbei in der
Ableitung kritischer "Erfolgsfaktoren" innovativer Unternehmens-
grﬁndungen: Implikationen fir Theorie und Praxis werden herausge-
arbeitet. Ubergeordnete Erklarungsansatze fur die empirischen Er-
gebnisse werden vor einem o&konomisch-theoretischen Hintergrund
diskutiert und theoriegeleitete und empirisch gehaltvolle Gestal-
tungsempfehlungen flur die Praxis erarbeitet.



I. Theoretische Grundlagen

Dieses Kapitel versucht, eine O&konomisch-theoretische Basis fur
die empirische BAnalyse innovativer Unternehmensgrﬁndungen17) zu
entwickeln. Das Vorgehen stiutzt sich auf eine fruchtbare Kritik
der neoklassischen Auffassung sowie auf erweiternde und konkur-
rierende Ansatze. Die Darstellungen zur Frage der Unternehmens-
entstehung fihren von der neoklassischen Gleichgewichtstheorie zum
prozeforientierten Austrianismus unter besonderer Berucksichtigung
des Transaktionskostenansatzes. Darauf aufbauend lassen sich ver-
schiedene empirische Forschungsfragen fur die oAkonomische Analyse
innovativer Grindungsvorhaben gewinnen.

1. Unternehmensentstehung: Vom statischen neoklassischen Gleichge-
wichtsdenken zum prozeforientierten Austrianismus unter Beriick-
sichtigung von Transaktionskosten

Obgleich der Begriff Unternehmens-"entstehung" einen prozefhaften
Charakter suggeriert und damit schon im vorhinein in einer Span-
nungsbeziehung zu einer statischen Betrachtungsweise steht, er-
scheint uns ein Ruckgriff auf das statische neoklassische Gleich-
gewichtsdenken sinnvoll. Einerseits besitzen (statische) Gleich-
gewichtsvorstellungen eine universelle Anwendbarkeit und uUben fur
viele Forschungsfragen - auch im Innovations- und Grundungsbereich
- eine erhebliche Anziehungskraft aus; andererseits kénnen aus dem
heuristischen Potential der Erklarungsdefizite des statischen
Gleichgewichtsmodells und durch den Ubergang zu einer realitatsna-
heren und dynamischen Betrachtungsweise erste Einblicke in die Be-
dingungen der Entstehung von innovativem Unternehmertum und inno-

vativen Unternehmen gewonnen werden.

17) Im folgenden werden die Begriffe Grindungsunternehmen und Un-
ternehmensgriundung synonym behandelt; vgl. hierzu auch
Schneider Dietram (1988), S. 111 - 113; zu einer systemati-
schen Unterscheidung dieser Begriffe vgl. z.B. Klandt (1984),
S. 25 - 34; zu einer Abgrenzung traditioneller und innovativer
Unternehmensgrundungen vgl. Laub (1988), S. 14 - 22.
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1.1. Konkurrenzgleichgewicht als Darstellungsbeispiel fiir
das Gleichgewichtsdenken

Das Konkurrenzgleichgewicht ist als ein Optimalzustand anzusehen,
bei dem der Nutzen keines Wirtschaftssubjektes gesteigert werden
kann, ohne gleichzeitig den Nutzen eines anderen Wirtschaftssub-
jektes zu vermindern.18) In der bekannten Edgeworthbox (nach Fran-
cis Y. Edgeworth) 14t sich dieser Sachverhalt beispielhaft be-
schreiben (vgl. Abb. 2):19)

v, P2
V1
I
I’ .
K
Izl 12.
V1
P, V2
P; = Tauschpartner i = Kontraktkurve

Tauschgiuter j oI Indifferenzkurve von

<
[
I

Tauschpartner i

Abb. 2: Konkurrenzgleichgewicht

Sogenannte pareto-optimale Punkte ergeben sich uberall dort, wo
sich die Indifferenzkurven der Tauschpartner (1) tangieren. In
diesen Punkten ist die Grenzrate der Substitution gleich dem rezi-

18) Vgl. z.B. Schumann (1984), S. 206.

19) Vgl. z.B. von Boéventer (1986), S. 281 - 292. Auf diese Dar-
stellungsweise wird z.B. in der Preistheorie und Wohlfahrts-
okonomik zurickgegriffen, vgl. hierzu z.B. Geigant u.a.
(1983), S. 380 f.
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proken Preisverhaltnis;29) durch die Verbindung dieser Tangential-
punkte zu einer Kurve ergibt sich die Kontraktkurve.?1l) sie be-
zeichnet die Gesamtheit aller pareto-optimalen Punkte in einer Ed-
geworthbox und hangt von den Nutzenfunktionen der Tauschpartner
ab.22) wWelcher pareto-optimale Tauschpunkt letztlich im konkreten
Fall realisiert wird, determiniert zundchst die Ausgangsverteilung
(2,), die den tauschrelevanten Bereich (Transaktionslinse) be-
stimmt. Unterstellt sei folgende Situation (vgl. Abb. 3):23)

Pa

Vi

Py

Abb. 3: Transaktionslinse in der Edgeworthbox

In diesem Fall spenden den Tauschpartnern (P;) Tauschorte in "1"
héhere Nutzen als Tauschorte in den anderen Bereichen (2,3,4,5);
eine Bewegung von 2z, in Richtung "1" ist 2zu erwarten und wirkt
nutzensteigernd. Es wird dann so lange getauscht, bis sich ein pa-
reto-optimaler Endzustand eingestellt hat, der im Beispielsfall

der Abb. 3 in der von den Indifferenzkurven erzeugten Linse ("1")
liegt.24)

Ausgehend von der Ausgangsverteilung (z kénnen die Tauschakte

)
o
(transaktions-) kostenlos durchgefihrt werden. Die Tauschpartner

20) Vgl. z.B. Schumann (1984), S. 204.
21) Vgl. z.B. Geigant u.a. (1983), S. 380 f.
22) Vgl. z.B. Schumann (1984), S. 206.

23) Vgl. zu dieser Art der Darstellung z.B. von Bdéventer (1986),
S. 282.

24) Vgl. z.B. von Boventer (1986), S. 286 - 289.



12

haben vollstandige Information uber das Preissystem, das sie als
Koordinationsmechanismus nutzen.25) Der gesamte Markt wird zu
Gleichgewichtspreisen und -mengen gerdumt. Die Gesamtbestande der
tauschrelevanten Guter kénnen zur Bedurfnisbefriedigung genutzt
werden. Es ergeben sich die Nutzenfunktionen der Tauschpartner

(Pl) durch: Ui = fi(vli;VZi)

Die Nutzenfunktion fir die gesamte "Tauschgesellschaft" bei zwei

Tauschpartnern (Pl'PZ) lautet:
Ug = £1(V11iva1) + £3(V137V3))

Im Modell des beschriebenen Konkurrenzgleichgewichts streben die
Haushalte nach Nutzenmaximierung, wahrend die Unternehmen das Ziel
der Gewinnmaximierung verfolgen.26) Die Unternehmung als komplexe
Institution wird darin nicht erklart, sondern einer Pro-
duktionsfunktion gleichgesetzt.27) Den Funktionen des Unternehmers
kommt im Konkurrenzgleichgewicht keine Bedeutung zu.28) so kann in
dieser Modellwelt beispielsweise auf die arbitragierende und koor-
dinierende Funktion des Unternehmers verzichtet werden, weil im
Konkurrenzgleichgewicht aufgrund der Annahme vollkommenen Wissens
Informationsasymmetrien ausgeschaltet sind und im Gleichgewicht
bereits ein Koordinationsoptimum erreicht ist.29) pas Modell kann
also keine Unternehmensentstehung beschreiben oder erklaren, son-
dern es setzt voll informiert handelnde Wirtschaftssubjekte wvor-
aus. Das Problem, um das es in dieser Arbeit geht, bleibt ausge-

klammert.

25) Vgl. z.B. Schumann (1984), S. 201 - 206.

26) Vgl. z.B. Schumann (1984), S. 224.

27) Vgl. hierzu z.B. Schneider Dieter (1985a), S. 44 f. u. S. 537
f.; Moss (1981), S. 9.

28) Vgl. z.B. Schneider Dieter (1987), S. 41 - 52. In der neoklas-
sischen Theorie der Unternehmung wird der Unternehmer allen-
falls durch die modellhafte Konstruktion des homo oeconomicus
erfaft, der in der Unternehmung als rationaler und alleiniger
Entscheidungstrager auftritt. Die Begriffe Unternehmer und Un-
ternehmung werden dabei mit identischen Vorstellungsinhalten
verknupft. Vgl. hierzu z.B. Blattner (1977b), S. 112 f.;
Scheuing (1967), S. 651. Die Unternehmung wird undifferenziert
betrachtet, und ihre Strukturen werden nicht naher untersucht.
In dieser Konzeption ist sie eine "black box". Zu diesem Be-
griff vgl. z.B. Jensen u. Meckling (1976), S. 306 f.

29) Vgl. hierzu auch Windsperger (1983), S. 895.
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1.2. Erklarungsdefizite und Darstellungslicken

Eine globale Kritik des am Beispiel des Konkurrenzgleichgewichts
dargestellten Gleichgewichtskalkills neoklassischer Pragung (re-
prasentiert durch Pareto, Walras, usw.) stitzt sich auf die hohe
Realitatsferne ihrer Modellprémissen.30)

Bereits im Rahmen der Ausfihrungen zum Konkurrenzgleichgewicht
wurden Erklarungsdefizite offensichtlich. So ist der mathematische
Existenzbeweis eines Gleichgewichts eine statische Zustands-
beschreibung und kennzeichnet daher eher einen idealisierten Aus-
nahmefall als die reale Alltagssituation, in der Ungleichgewichte,
Informationsasymmetrien, unvollkommener Wettbewerb usw. die Regel
bilden. Durch diese Merkmale laB8t sich besonders die Situation im
Grindungszusammenhang innovativer Unternehmen beschreiben: innova-
tive Grunder von Unternehmen nutzen Ungleichgewichte aus und fih-
ren Gleichgewichte herbei, 1lésen gleichzeitig aber neue Ungleich-
gewichte aus;>1) Informationsasymmetrien bestehen besonders zwi-
schen Innovatoren und den ubrigen Wirtschaftssubjekten hinsicht-
lich der innovativen Produkte; und der Wettbewerb wird durch in-

formatorische Ungleichverteilungen und Markteintrittsbarrieren be-
schrankt.

Die Annahmen des allgemeinen Gleichgewichtsmodells sind daher mit
Situationen vergleichbar, "...welche man die Arrow-Debreu-Walras-
Welt genannt hat, vielleicht um durch diese Namensgebung anzudeu-
ten, daBf sie auf gar keinen Fall die Welt beschreiben, in der wir
leben."32) Dpurch die Pramisse einer unendlich schnellen Reak-
tionsfahigkeit der Wirtschaftssubjekte auf marginale mengenindu-
zierte Preisidnderungen - Preissteigerung bei UberschuBnachfrage,
Preissenkung bei Angebotsuberschuﬁ33) - werden die in der Realitat

angeregten allokations- und tauschrelevanten Handlungen34) nicht

30) Zu einer kritischen Stellungnahme hinsichtlich der allgemeinen
Gleichgewichtsanalyse vgl. z.B. Kaldor (1973); Kirzner (1978);
Witt (1980); Streipler (1980).

31) Vgl. z.B. Peterson (1981), S. 68; Pennings (1982), S. 126 f.;
Schneider Dietram (1988), S. 43 f.

2) Tietzel (1985), S. 125.

33) Zu einer edgeworthboxorientierten Darstellung dieses Mechanis-
mus vgl. Schumann (1984) S. 202 - 204; von Boventer (1986),

S. 281 - 285.

34) ... soweit sie durch marginale Preisdnderungen uberhaupt ak-
tiviert werden...
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naher beleuchtet. Gerade die Literatur zur Diffusion von Innova-
tionen zeigt aber, dap die Adoption von Innovationen ein eher kom-

plexer und zeitintensiver Prozepf ist.35)

Auch die Frage nach der Preisbildung fur Produkte, die erstmalig
auf den Markt kommen, wird nicht gestellt. Besonders im Zusammen-
hang mit dem Entstehungsphdnomen innovativer Unternehmen ist aber
zu beachten, daf Innovationen erstmalig und singular und nicht in
Mengen, an die sich Wirtschaftssubjekte automatisch anpassen, auf-
tauchen und irgendwer fur sie Preise erstmalig setzen oder aushan-

deln muB, bevor sie uUberhaupt getauscht werden kénnen.36)

Tauschprozesse werden in der "Arrow-Debreu-Walras-Welt" als ko-
stenlos unterstellt. Der Gutertransfer zwischen Wirtschaftssub-
jekten 16st jedoch in der Realitat erhebliche Kosten aus; man
nennt sie Transaktionskosten: es entstehen Kosten fir die Suche
nach Tauschpartnern (Such- und Anbahnungskosten), die Abschlusse
von Vertragen (Vertrags- und Vereinbarungskosten) und die Abwick-
lung der Vertragsbeziehungen (Kontroll- und Anpassungskosten)37).
Diese Kosten fallen im verstarkten Ausmaf beim Tranfer von innova-
tiven Gitern an, weil hier sehr hohe Informationsprobleme beste-
hen, welche die Transaktionskosten erheblich beeinflussen.

Mit zunehmenden Informationsproblemen (z.B. beziuglich der Qualitat
der Innovation und der Seriositat der Tauschpartner) bedarf ein
Gutertransfer zunehmender Inspektionsanstrengungen38), und der
Preis bildet immer weniger einen validen Knappheitsindikator bzw.
eine zuverlassige Informationsquelle fur die Leistungen, die ge-
tauscht werden sollen. Durch die kostenlose Inanspruchnahme der
Figur des Auktionators, der die vorlaufigen Preise verkiundet und
die nutzenmaximalen Angebots- und Nachfragemengen der Wirt-

schaftssubjekte entgegennimmt39), werden dagegen in den Gleichge-

35) Vgl. z.B. Pfeiffer u. Bischoff (1974), S. 136; Thom (1980), S.
48 f.; Brose (1982), S. 44 u. S. 51; Rogers (1983); Schmeisser
(1986), S. 19.

36) Vgl. z.B. Schneider Dietram (1988), S. 16.

37) 2Zu dieser Definition von Transaktionskosten vgl. Picot
(1982), S. 268 - 273.

38) Vgl. z.B. Akerlof (1970).

39) Vgl. hierzu Kunz (1985), S. 28 f.
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wichtsmodellen in der Manier eines Okonomisierers??) die optimalen
Gleichgewichtspreise und -mengen in Sekundenschnelle und ohne Res-
sourcenaufwand berechnet. Von transaktionskostenintensiven alloka-
tiven Anpassungsprozessen der Wirtschaftssubjekte als Folge von
Marktanderungen, die durch innovative Giter ausgelést werden, wird
ebenso abstrahiert, wie von indifferentem Beharrungsvermogen und
geringem tauschaktivierenden Anregungspotential marginaler Preis-
veranderungen. Insbesondere vor dem Hintergrund des Innovations-
phanomens ist 2zu bezweifeln, ob marginale Preisveranderungen das
Kauferverhalten in Bezug auf innovative Glter uberhaupt beeinflus-
sen konnen.

Durch die theoretische Figur des Auktionators wird schlieflich der
Marktprozef "entpersonifiziert". Auch die Arbitrageaktivitaten
findiger Unternehmer41), welche Koordinationsliucken und Preisdis-
krepanzen gewinnbringend ausnutzen und deren Erosion herbeifihren,
bleiben unbericksichtigt. In einer Welt, in der vollkommene Infor-
mation42) herrscht, unterbleiben Koordinationsdiskrepanzen in den
Wirtschaftspldnen der Marktteilnehmer. Die Untersuchung findigen
und innovativen Unternehmertums ist nicht notwendig. "It (die neo-
klassische Gleichgewichtstheorie, Anm. d. Verf.) presents a view

of the market which has no room for the entrepreneur".43)

Da in der traditionellen mikrodkonomischen Gleichgewichtsanalyse
von vollkommenem Wissen ausgegangen wird und die Preise fur die
Marktteilnehmer als valide "Informationsstatistik" im von Hayek®
schen Sinne%4) w. .. die Knappheit und soziale Bewertung aller Gu-
ter reflektieren",45) entstehen keine Kosten der Informationsbe-

schaffung und -verarbeitung hinsichtlich der tauschrelevanten Gu-

40) Zu diesem Begriff vgl. z.B. Wegehenkel (1981), S. 25 - 27 u.
S. 31 - 35.

41) Zum Begriff des findigen Unternehmers vgl. z.B. Kirzner
(1978), S. 28; Kunz (1985), S. 78 f.; Schneider Dietram
(1988), S. 57 - 110.

42) Im Rahmen der Informationsoékonomik wird zwar versucht, diese
Annahme des allgemeinen Gleichgewichts aufzugeben und durch
Suchstrategien usw. zu ersetzen; dieses Vorgehen ist aber
starker Kritik ausgesetzt worden vgl. Kunz (1985), S. 33 - 52
und die dort angegebene Literatur.

43) Casson (1982), S. 12; vgl. hierzu auch Minkes u. Foxall
(1980), S. 296.

44) Vgl. von Hayek (1945).

45) Tietzel (1985), S. 125.
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ter und der zugrundeliegenden Mérkte.46) Aufgrund der auf voll-
kommenem Wissen aufbauenden Sicherheit "... gibt es weder Bedarf,
noch die Méglichkeit, Informationskosten durch Normen- und Insti-
tutionenneubildung einzusparen."47) Wie aber bereits Coase ein-
drucksvoll feststellte,48) ist die Benutzung des Preissystems als
Koordinierungsinstrument nicht kostenlos: "... there is a cost of
using the price mechanism. The most obvious cost of organizing
production through price mechanism is that of discovering what the

relevant prices are.n49)

Gibt man somit die im neoklassischen Gleichgewichtsdenken verhaf-
tete Pramisse vollstandiger Information =zugunsten einer reali-
tatsnaheren Sichtweise auf, scheint der Weg fur die Emergenzer-
klarung von - u.a. Unsicherheiten absorbierenden - Institutionen-
neubildungen geebnet. Die Entstehung von Institutionen (z.B. Nor-
men, Rechte, Vertrage, Organisationsstrukturen, Unternehmen) hat
ihre Ursache im menschlichen Bedarf nach der Reduzierung von Un-
sicherheiten und damit von Informationsproblemen bzw. Transak-

tionskosten.20)

Eine der Realitdt mehr entsprechende Perspektive ist auch im Hin-
blick auf die im statischen neoklassischen Gleichgewichtsdenken
vereinfachte Interpgxetation der Unternehmung notwendig. Denn die
Komplexitat einer Unternehmung wird dort auf eine aus den Kompo-
nenten Kapital und Arbeit zusammengesetzte Produktionsfunktion re-
duziert. Sie berucksichtigt 1lediglich die physische Leistungser-
stellung (Produktionskosten), 148t aber dispositive Koordinie-

rungs- und Organisationsleistungen (Transaktionskosten) unbeach-

46) Die modifizierte Sichtweise des Property-Rights-Ansatzes macht
dagegen die bei der Ubertragung von Gutern und Rechten anfal-
lenden Kosten (Transaktionskosten) zum Mittelpunkt ihres Wis-
senschaftsprogramms. Zum Property-Rights-Ansatz vgl. z.B.
Alchian (1965); Demsetz (1967); Furubotn u. Pejovich (1972);
Alchian u. Demsetz (1972); sowie als deutschsprachige Uber-
sichtsartikel Picot (1981); Meyer (1983); Gafgen (1984);
Tietzel (1985).

47) Kunz (1985), S. 31.

48) Vgl. Coase (1937).

49) Coase (1937), S. 390.

50) Vgl. z.B. Kunz (1985), S. 71 - 133; Tietzel (1985), S. 161 -
166; vgl. z.B. auch Simon (1965) in Bezug auf die Entstehung
von Hierarchien; &hnlich Schneider Dietram (1988), S. 17 u.
S. 199 - 202.
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tet?l) und behandelt den technischen Fortschritt als exogene Va-
riable.52)

Eine Abkoppelung von den realitatsfernen Voraussetzungen der
Gleichgewichtstheorie wird auch von Seiten der theoriegeleiteten
Innovationsliteratur gefordert.53) Es wird der Vorwurf erhoben,
daf die Dominanz der gleichgewichtstheoretischen walrasianischen
Tradition die Entwicklung einer o&konomischen Theorie der Innova-
tion in der Vergangenheit behindert hatte: "Innovationsprozesse,
die durch unvollkommene Informationen und lang anhaltende Anpas-
sungsprozesse gekennzeichnet sind, in deren Verlauf Wirtschafts-
subjekte Informationen erwerben, neu interpretieren und verbrei-
ten, koénnen nicht im Rahmen von Gleichgewichtstheorien entwickelt
werden."24) Ahnlich argumentiert Roépke: "Die ... Hilflosigkeit der
neoklassisch-gleichgewichtsanalytischen Ansatze offenbart sich

schnell, wenn man versucht, mit ihrer Hilfe Neuerungsprozesse 2zu
erklaren.">5)

Die traditionelle Sichtweise der statischen neoklassischen Gleich-
gewichtstheorie kann vor diesem Hintergrund zur o6konomischen Er-
klarung und Analyse innovativer unternehmerischer Aktivitaten und
innovativer Unternehmensgrindungen keine adaquate Betrachtungsper-

spektive bieten und bildet keinen geeigneten theoretischen Bezugs-
rahmen fir diese Untersuchung.

Allerdings lassen sich verschiedene Instrumente der mikroékonomi-
schen Gleichgewichtsanalyse zur Untersuchung derartiger Prozesse

heranziehen. Dies wird sich in den folgenden Abschnitten zeigen.

51) Andererseits liegt das Hauptinteresse der neoklassischen Theo-
rie nicht in der Beschreibung von internen Koordinierungs- und
Organisationsprozessen, sondern in der Darstellung der Wir-
kungsweise des Preismechanismus. Vgl. hierzu z.B. Demsetz
(1983), S. 377; ahnlich Machlup (1967).

2) Vgl. hierzu und zu Ausnahmen Fleischmann (1972), S. 31 f.

53) Vgl. Ropke (1977); Gerybadze (1982), S. 6 - 9; ahnlich Witt

(1987b) in Bezug auf die evolutorische Okonomik.

54) Gerybadze (1982), S. 7; vgl. hierzu auch Fleischmann (1972),
S. 31 - 44.

55) Ropke (1977), S. 1.
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1.3. Bedeutung einer ungleichgewichtsorientierten und prozegtheo-~

retischen Betrachtung

Die ablehnende Haltung gegeniber der allgemeinen Gleichgewichts-
theorie fir die Entwicklung eines theoretischen Bezugsrahmens zur
Analyse innovativer unternehmerischer Aktivitadten ergibt sich aus
der aufgezeigten Tatsache, daf o6konomische Handlungen stets in dy-
namische, prozepghafte und von unvollkommenem Wissen begleitete
Marktprozesse eingebettet sind. Daruber hinaus bedirfen die scha-
blonenhaften Fertigkeiten des Okonomisierers in einer dynamischen
Wirtschaftswelt - fern vom Gleichgewicht - der Findigkeit des un-

ternehmerischen Elements®®) .

Die aus dem Wirtschaftsablauf resdltierenden Unabgestimmtheiten
und Ungleichgewichte bilden gleichsam die Entstehungsvoraussetzun-
gen innovativer unternehmerischer Aktivitaten. So ist die Lebens-
fahigkeit des arbitragierenden Unternehmertums mit dem Auftreten
und Verschwinden von Transaktionslinsen und den hierdurch ange-
zeigten Gewinngelegenheiten verknipft. Werden diese Gewinngele-
genheiten genutzt und treten zudem Arbitrageunternehmer zueinander
in Konkurrenz,57) tritt im Laufe des Marktprozesses eine Erosion

der Gewinnméglichkeiten ein.

Die dem Marktprozef inhdrenten Ungleichgewichte und Informations-
defizite machen das Marktsystem andererseits aufnahmebereit fur
Normen- und Institutionenneubildungen, durch die im Laufe der Zeit
Informationen stabilisiert, Unsicherheiten abgebaut und schlief-
lich der Abbau von Informations- und Transaktionskosten erleich-
tert wird.>%8) Gleichzeitig unterliegen diese Ordnung bildenden
Mechanismen in der Realitdt einem wettbewerblichen Selektionspro-
zeﬁ.sg)

Die Bedeutung der dynamischen und prozeforientierten Sichtweise
zeigt sich besonders vor dem Hintergrund der Innovations- und

Grundungsproblematik. Innovative Ideen unterliegen in der Regel

56) Vgl. hierzu auch Michaelis (1985), S. 171.

57) Vgl. z.B. Reekie (1984), S. 88 f.

58) Vgl. z.B. Kunz (1985), S. 149 f.

59) Vgl. z.B. Tietzel (1985), S. 133 f. und die dort angegebene
Literatur.



19

einem Entstehungsprozef; im Marktprozef erfahren sie dann eine
Adoption, 1Imitation, Diffusion oder Ablehnung; dieser Innova-
tionsablauf ist nur im Rahmen prozefBtheoretischer Analysen adaquat
abbildbar, da Innovationen im Auf und Nieder des geschehnishaften
Wirtschaftsprozesses zu implementieren sind und sich auf evolvie-
renden Markten durchsetzen und bewahren miussen.

Andererseits mussen sich neuentstehende innovative Unternehmen
sowohl im intraorganisatorischen Bereich, aber besonders auch im
interorganisatorischen und marktlichen Rahmen eine angemessene Be-
schaffungs-, Produktions- und Absatzorganisation aufbauen oder
missen sich in bereits vorhandene Strukturen integrieren und dort
behaupten. So besteht nicht nur ein Zusammenhang 2zwischen dyna-
mischen und ungleichgewichtsbehafteten Marktveranderungen und der
Entstehung (und dem Niedergang) von Unternehmeneo), sondern auch
die Entstehung innovativer Unternehmen selbst ist ein Prozef, in
dem findige Unternehmer neue Organisationsformen finden®l) und die
Unternehmensgrenzen stabilisieren mussen.

Welche Vorstellungsinhalte mit dem Begriff der Prozeftheorie kon-
kret verbunden werden, ist verglichen mit der statischen Gleichge-
wichtstheorie ungleich schwerer zu vermitteln, da die Prozeftheo-
rie einer formallogischen mathematischen Kalkulisierung kaum zu-
ganglich ist. Vielmehr ist sie als eine sensibilitdtsschaffende
Verstehenslehre hinsichtlich des geschehnishaften, interaktiven
und wettbewerblichen Wirtschaftsprozesses aufzufassen.

Die Prozeftheorie 1lapt sich im Uberblick durch folgende Merkmale
kennzeichnen:

- Informationsdefizite der Wirtschaftssubjekte werden aus-
dricklich in die Analyse miteinbezogen.

- Die aus Informationsdefiziten resultierende geringe Trans-
parenz von Markttransaktionen und Ungleichgewichtssitua-
tionen werden hervorgehoben.

60) Vgl. z.B. Pennings (1980), S. 150; Wholey u. Brittain (1986).

61) Vgl. z.B. Albach (1979), S. 547 - 549; Hunsdiek (1987), S. 120
- 160.
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- Unvollkommenes Wissen und Ungleichverteilung der Informa-
tion werden als Ursache der Dynamik von Wirtschaftspro-

zessen interpretiert.

- Der Prozefcharakter wirtschaftlicher Ablaufe wird als Vor-
aussetzung fur die Entdeckung von Gewinngelegenheiten an-

gesehen.

- Nicht die statischen Gleichgewichtsbedingungen, sondern der
geschehnishafte Prozef zum Gleichgewicht (das freilich nie
erreicht wird) steht im Untersuchungsmittelpunkt.

- Eine mathematisch orientierte modellhafte Erfassung dynami-
scher Prozesse unterbleibt weitgehend; dafur wird insgesamt

aber eine realitdtsndhere Betrachtung erlangt.

1.4. sichtweise der Osterreichischen Schule

Die Sichtweise der Osterreichischen Schule®3) ist untrennbar ver-
knupft mit dem Vorstellungsinhalt der Prozeftheorie, wie er oben

beschrieben wurde. Sie weist ahnliche Strukturen auf.

Die Kritik an den allgemeinen Gleichgewichtsmodellen ist offen-
sichtlich. Die mathematische Errechnung des Tauschorts, in dem die
marginalen Substitutionsraten gleich sind, ist nicht das untersu-
chungsrelevante Problem der Osterreichischen Schule, da uUber die
hierfir notwendigen Daten in der Realitat kein Wissen vorliegt.64)
Okonomische Problemstellungen entwickeln sich vielmehr immer erst
aus der Konsequenz, daf im Verlaufe des Marktprozesses Anderungen

eintreten. ©5)

Im Marktprozef wird mit dem unternehmerischen Element, "... das
jedem menschlichen Verhalten innewohnt,"66) gleichzeitig der "...

63) 2Zur Osterreichischen Schule vgl. z.B. Hayek (1969); Shackle
(1973) ; Lachmann (1976); Kirzner (1978), (1979), (1984); Shand
(1984) ; Lachmann (1986); Smith (1986); zu den alteren Vertre-
tern vgl. z.B. Schumpeter (1928); (1952); Mises (1940).

64) Vgl. von Hayek (1945), S. 519.

65) Vgl. von Hayek (1945), S. 523.

66) von Mises (1940), S. 248.
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Aspekt der Unsicherheit, die jedem Handeln innewohnt",66) bzw. die
Existenz unvollkommenen menschlichen Wissens®’) sowie die man-
gelnde Kommunikation zwischen den Markten betont.%8) Hierdurch
konnen Ressourcen suboptimalen Verwendungsarten zugefihrt werden.
Durch die hieraus entstehenden Koordinationsliucken und Transakti-
onslinsen ergeben sich fir findige Unternehmer Arbitragegelegen-
heiten, in denen Kirzner Anreize fur wirtschaftliche Aktivitaten
im Wettbewerbsprozepf sieht.69) Suboptimal alloziierte Ressourcen
werden durch findige Unternehmer in als iberlegen wahrgenommene
Verwendungsarten gelenkt -~ z.B. im Rahmen einer innovativen
Unternehmensgrundung zur Erstellung neuartiger Giter.

Hayek charakterisiert den Wettbewerbsprozef als Entdeckungsver-
fahren’%) und kritisiert gleichzeitig das Konzept des vollkommenen
Wettbewerbs, das als Idealbild eigentlich keine realen Wettbe-
werbsprozesse mehr zulasse.’l) Wettbewerb ist nach Hayek vielmehr
ein sozialer Prozef der Entdeckung und marktlichen Verwertung
neuen Wissens. Wettbewerb wird danach durch standige Informa-
tionsstrome zwischen Wirtschaftssubjekten aufrechterhalten. Durch
den "Test" von Innovationen am Markt wird neues Wissen, das in
seiner Entstehungsphase sehr subjektiven Charakter hat72), an den
Bedingungen realer Marktverhdltnisse gemessen, und ein intra- und
interpersonaler Erkenntnisprozef wird ausgelést.73)

Schlieflich ist Schumpeter zu nennen, der im Unternehmer die trei-
bende Kraft fur die standigen Erneuerungsaktivitaten sieht, welche

den laufenden ProzeB der schépferischen Zerstérung in Gang hal-
74)
ten.

Gesamtwirtschaftlich betrachtet vollzieht der Unternehmer nach
Schumpeter den Ubergang von einem gegebenen Zustand der Volks-

66) von Mises (1940), S. 246.

67) Vgl. z.B. von Hayek (1975); von Hayek (1980), S. 28.

68) Vgl. Kirzner (1978), S. 53 und S. 69.

69) Vgl. Kirzner (1978), S. 14.

70) Vgl. von Hayek (1969), S. 249.

71) Vgl. von Hayek (1969), S. 254.

72) Man denke z.B. an einen Erfinder, der eine bestimmte Produkt-
oder Verfahrensidee verfolgt, uber die nur er Wissen hat. Wo-
méglich hat er nur eine subjektive Fiktion und glaubt ledig-
lich, eine markttragfahige und innovative Idee zu besitzen.

73) Vgl. z.B. Schneider Dietram (1988), S. 104 - 111.

74) Vgl. Schumpeter (1952), S. 99 - 110.
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wirtschaft zu einem anderen. Dabei gilt es, unter den jeweils ge-
gebenen Verhaltnissen des Wirtschaftslebens neue Méglichkeiten zu
erkennen und durchzusetzen, wobei immer eine andere als die bishe-
rige Verwendung "nationaler Produktivkrafte"’5) angestrebt wird.

Ein wesentliches Kriterium des Unternehmers ist die Ubernahme ei-
ner Fihrerfunktion’®) auf dem Gebiet der Wirtschaft. Sie ist weni-
ger durch die Konzeption neuer Ideen, als vielmehr durch die prak-
tische Initiative, wie beispielsweise die Durchsetzung von Ent-
scheidungen, gekennzeichnet.

Aus der Charakterisierung der Unternehmerfunktion leitet Schumpe-

ter folgende unternehmerspezifische Aufgaben ab:’7)

1. Erzeugung und Durchsetzung neuer Produkte oder neuer Qualitédten
von Produkten

2. Einfihrung neuer Produktionsmethoden

3. Schaffung neuer Organisationen

4. Erschliefung neuer Arbeitsmarkte

5. Erschliefung neuer Bezugsquellen

Allen Aufgabestellungen gemein ist der Neuheitsgrad und die damit
verbundenen endogenen und exogenen Widerstande, die uberwunden
werden missen. In diesem Zusammenhang bedient sich der Unternehmer
der Unternehmung als Durchsetzungsinstrument 2zur Realisierung

neuer Kombinationen und schépferischer Prozesse.’8)

In dieser prozeBtheoretischen Konzeption ist der Wettbewerb daher
weniger eine Marktform (z.B. des Polypols), sondern ein standiger
konkurrenzhafter Prozef von Erneuerungsaktivitéaten.

Insgesamt erfahrt die ProzefBtheorie somit durch die Reprasentanten
der Osterreichischen Schule eine "Personifizierung”.

75) Schumpeter (1928), S. 483.

76) Vgl. Schumpeter (1928), S. 482.

77) Vgl. Schumpeter (1942), S. 132; vgl. hierzu auch die Darstel-
lungen von Albach (1979). .

78) Vgl. Schumpeter (1952), S. 111.
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1.5. Prozeforientiertes Denken und strategische Planung

Daf die statischen mikrodékonomisch fundierten Gleichgewichtsmo-
delle keinen Bezugsrahmen fur die strategische Unternehmensplanung
bieten, wird allgemein akzeptiert.79) Allerdings gibt es deutliche
Zusammenhdnge zwischen dem prozeforientierten Denken und der stra-
tegischen Planung sowohl auf inhaltlicher wie auf methodologischer
Ebene, worauf in der Literatur nur vereinzelt hingewiesen wird.

In inhaltlicher Hinsicht bestehen 2zunachst aufgrund eines prozef-
haften und koevolvierenden Verhaltnisses zwischen der Unterneh-
mensumwelt und der Unternehmung als offenem System Uberschnei-
dungsbereiche.go) Im prozeftheoretischen Denken unterliegen die
Konstellationen der Unternehmensumwelt standigen Veranderungspro-
zessen, aus denen sich (Gewinn-) Gelegenheiten und (Verlust-) Ge-
fahren fur die Erreichung der Unternehmensziele ableiten lassen.
Um hierfir einen ausreichenden Reaktionsspielraum zu sichern, ist
im Rahmen der strategischen Unternehmensplanung Sensibilitat hin-
sichtlich schwacher Signale erforderlich®l) sowie die gedankliche
Vorwegnahme bzw. Prognose potentieller Markt- und Umweltverande-
rungen notwendig.sz) In diesem Zusammenhang kann beispielsweise
die Installierung eines strategischen Frihaufklarungssystems zur
Antizipation typischer abbaubarer Transaktionskostenpegel, Koor-
dinationslicken und somit zur Friherkennung von Gewinngelegenhei-
ten beitragen.83)

Je nachdem, ob die Umweltveranderungen auf organisatorische Schwa-
chen oder Starken treffen, kénnen sich Chancen oder Risiken sowohl
fir bereits etablierte Unternehmen8?4) als auch fur Unternehmens-
neugrundungen ergeben.ss) In diesem prozessualen Spannungsver-

haltnis mussen einerseits Forschungs- und Entwicklungsstrategien

79) Vgl. hierzu Moss (1981); Schreyégg (1984), S. 8 - 13 und die
dort angegebene Literatur; Braun (1985), S. 8 und die dort an-
gegebene Literatur.

80) Vgl. z.B. Jantsch (1979), S. 31 - 43 und S. 117 - 249.

81) Vgl. hierzu z.B. Ansoff (1976).

82) Vgl. hierzu z.B. Brockhoff (1977); Albach (1979), S. 20 - 48.

83) Vgl. hierzu z.B. Picot u. Schneider Dietram (1988), S. 30.

84) Vgl. z.B. Porter (1983); Schreyogg (1984), S. 100 - 111;
Heinen (1985), S. 65 f.

85) Vgl. z.B. Porter (1983), S. 273 - 297.
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formuliert,86) andererseits Markt- und Erfolgspotentiale nicht nur
durch Frihaufklarungsmechanismen aufgespurt, sondern auch ent-
wickelt und gesichert werden. Insbesondere durch ein hohes Maf an
Innovationsbereitschaft und die Findigkeit des unternehmerischen
Elements wird dies positiv unterstutzt. Uberdies missen gerade bei
einer angestrebten Marktdurchdringung von innovativen Ideen und
Unternehmensgrindungen die einzelnen Schritte der kunftigen Vorge-
hensweise festgelegt, potentielle Konkurrenten, Imitatoren und
Marktveranderungen beobachtet8?) und die Dynamik des technologi-
schen Wandels bericksichtigt werden.88) Grundsatzliche Vorgehens-
weisen (Strategien) sind ebenso im Hinblick auf die Bewaltigung
zunehmender Komplexitadt und Dynamik der stets turbulenzbehafteten
Veranderungsprozesse im Markt sowie der Aufrechterhaltung des Un-

ternehmenserfolgs zu entwickeln.

Die antizipative Generierung adaquater Strategien muf allerdings
aufgrund des 2Zukunftsaspektes und beschrankter Informationsbe-
schaffungs-, Informationsverarbeitungs- und Informationsspeiche-
rungskapazitaten auf unvollkommenem Wissen aufbauen;89) hier wird
die methodologische Uberschneidungsebene prozefBorientierten Den-
kens und strategischer Planung relevant. Unterstellt man die
Sichtweise des analytischen Konstruktivismus, so wird die voll-
stdndige Beherrschung komplexer Prozesse durch menschliche Planung
suggeriert.go) Akzeptiert man dagegen die realitatsnahere Sicht-
weise der besonders von von Hayek beeinfluBten Prozeftheorie mit
der Betonung unvollkommenen Wissens, ergibt sich die Auffassung,
"... daf die Ordnung der Gesellschaft und ihrer Institutionen in
hohem MaBe nicht das Ergebnis bewuBter menschlicher Planung und
Lenkung ist, sondern das Jjeweils vorlaufige Resultat wvon

Evolutionsprozessen."21)

86) Vgl. hierzu z.B. Kern u. Schréder (1977), S. 82 - 102;
Brockhoff (1988).

87) Zur Notwendigkeit der strategischen Planung im innovativen
Grundungsprozef vgl. z.B. Rentrop (1985).

88) Vgl. hierzu z.B. Brockhoff (1984).

89) Besonders auch fir Forschungs- und Entwicklungsprojekte trifft
diese Aussage zu. Vgl. hierzu und zu Handhabungsmdglichkeiten
des Ungewifheitsproblems z.B. Brockhoff (1970).

90) Vgl. z.B. Malik (1979); Paul (1985), S. 105 - 109.

91) Malik (1979), S. 306; vgl. auch von Hayek (1969), S. 97 - 160.
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Fur die strategische Planung im Grundungsprozef bedeutet dies, dag
sie lediglich ein Hilfsinstrument 2zur Handhabung komplexer Pro-
bleme sein kann und keine analytische und exakt berechenbare LoO-
sung verspricht.gz) Die Unzuladnglichkeiten des computerisierten
und analytisch orientierten Okonomisierers und die Bedeutung des

findigen unternehmerischen Elements werden dadurch nochmals be-
kraftigt.

1.6. Transaktionskosten

In der allgemeinen Gleichgewichtsanalyse des Arrow-Debreu-Walras-
Typs und im Beispiel des oben beschriebenen Konkurrenzgleichge-
wichts wird von kostenlosen Gutertransaktionen und Koordinie-
rungsprozessen ausgegangen. Transaktions- und Koordinierungspro-
zesse sind in der Realitat aber mit zeit- und kostenintensiven In-
formationsbeschaffungs- und Informationsverarbeitungsaktivitaten
verknﬁpft.93) "Das 2Zustandekommen und die Abwicklung des Gu-
tertauschs ist nicht ohne Aufwand von Zeit und anderen Ressourcen,
d.h. nicht ohne Transaktionskosten méglich."94) Es mussen Informa-
tionen iUber die Eigenschaften von Gutern eingeholtgs) und Kosten
der Tauschpartnersuche, Vertragsanbahnung, -schliefung und -durch-
fihrung berucksichtigt werden®6). Fallen aber fur die Tauschpart-
ner Koordinations- bzw. Transaktionskosten an, kann nur der um den
transaktionsbegleitenden Ressourceneinsatz verminderte Gesamtbe-
stand zur eigentlichen Bedurfnisbefriedigung herangezogen werden.
In den Nutzenfunktionen der Tauschpartner ist dieser Res-
sourcenaufwand zu berucksichtigen:

92) Zur Frage Handhabung versus Lésung vgl. Kirsch W. (1978).
93) In der Theorie des Konkurrenzgleichgewichts sind die hier-
durch entstehenden Kosten durch die Annahme der vollkommenen

Markttransparenz wegdefiniert; vgl. z.B. Schneider Dieter
(1985a), S. 12.

94) Bossmann (1982), S. 664.

95) Vgl. hierzu z.B. Kunz (1985), S. 50 f. und die dort angegebene
Literatur zu Inspektions- und komplexen Erfahrungsgitern.

96) Vgl. z.B. Picot (1982), S. 270 - 272; Bdbéssmann (1982), S. 664
f.; Hess (1983), S. 35 f.; Picot (1986), S. 3; Wie hoch dieser
Kostenblock zu veranschlagen ist, wird durch den Koordinie-
rungs- und Organisationsgrad des betrachteten Markts bestimmt.
Wahrend der Gesamtanteil der Transaktionskosten am Bruttoso-
zialprodukt auf 50% geschatzt wird (vgl. hierzu North (1984),
S. 7), schatzte Demsetz (1968), S. 40 den Transaktionskosten-
anteil am Umsatz der hochorganisierten New Yorker Wertpapier-
borse 1965 auf lediglich 1,3%.
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Ui = £i(Vyi = t15 7 Voi ~ %4)
wobei die tji den ressourcenspezifischen Einsatz fir die Vornahme
der Tauschvorgange kennzeichnen. Dieser Ressourcenaufwand kommt in

der Edgeworthbox durch die schraffierte Flache zum Ausdruck (vgl.
Abb. 4):97)

W

NN

Wi

Abb. 4: Verkiirzte Edgeworthbox

Py

Im vorliegenden Fall wurde davon ausgegangen, daf sich selbst bei
Auftreten von Transaktionskosten Tauschaktivitaten einstellen.
Dies ist immer dann zu erwarten, wenn der erzielbare Nutzen einer
zusatzlichen Tauschhandlung die gleichzeitig aufzuwendenden Trans-
aktionskosten uberkompensiert.

Wie Abbildung 4 verdeutlicht und Hess?®) in Anlehnung an Foley99)
analytisch nachweist, ist zwar selbst bei Einfithrung von Transak-
tionskosten ein Gleichgewicht theoretisch méglich - allerdings nur
unter Inkaufnahme von zusatzlichen Ressourcenaufwendungen: "It
should be noted that the introduction of transaction costs causes
the equilibrium number of exchanges to decline..."100)  ynter dem

97) Vgl. hierzu auch Michaelis (1985), S. 32; zu einer anderen
Darstellung vgl. Béssmann (1982), S. 668, sowie Hess (1983),
S. 36.

98) Vgl. Hess (1983), S. 40.

99) Vgl. Foley (1970).

100) Hess (1983), S. 37; vgl. dazu auch Bdéssmann (1982), S. 667 f.

i
1

1
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Gesichtspunkt der Effizienz ist daher unter sonst gleichen
Umstanden jeweils diejenige Koordinierungsform 2zu wahlen, welche
die geringsten Transaktionskosten auslést.191) fFar die Einbindung
von Ressourcen in eine neue und innovative Unternehmung und die
Gestaltung von Absatzmarktbeziehungen bedeutet dies, méglichst
transaktionskostengunstige organisatorisch-rechtliche Abwicklungs-

muster zu wahlen bzw. zu entwickeln, um im dynamischen Wettbewerb
konkurrenzfahig zu bleiben.

Werden allerdings die fUir eine Tauschaktivitat aufzuwendenden
Transaktionskosten durch den Zusatznutzen nicht uberkompensiert,
d.h. die Transaktionskosten nehmen ein prohibitives Ausmaf an, ist
mit keinen zusatzlichen Tauschvorgdngen zu rechnen und ein Anpas-
sungsprozef in Richtung Gleichgewicht unterbleibt. Bei genigend
hohen Transaktionskosten kommt kein marktlicher Tausch zwischen
den Wirtschaftssubjekten zustande.1%2) Wenn daher ein findiger und
innovativer Akteur im Grindungszusammenhang innovativer Unterneh-
men mit den Inhabern materieller oder personeller Ressourcen auf-
grund zu hoher Transaktionskosten in keine Tauschbeziehung eintre-
ten kann, verhindern prohibitive Transaktionskosten auf der Seite
der Ressourceneinbindung die Realisierung von innovativen Ideen
und die Grindung innovativer Unternehmen. Ahnliches kann fir die
Absatzseite gelten. Eine solche Situation erfordert die Entwick-
lung von Institutionen (z.B. Organisations- und Vertragsformen),
welche die prohibitiv hohen Transaktionskosten uberwinden helfen,
damit innovative Ideen iberhaupt realisiert werden kénnen. Dabei
kénnen diese institutionellen Regelungen selbst als Innovationen
und ihre laufenden Veranderungen als Folgeinnovationen aufgefagt
werden;193) Grinder innovativer Unternehmen nehmen in dieser Hin-

sicht die Rolle von "Durchbrechern" vormals prohibitiver Transak-
tionskosten ein.104) o

Wie sich zeigen wird, muB dem Auftreten findigen Unternehmertums
in diesem Zusammenhang auf verschiedenen Ebenen sowohl fur die Re-
duzierung bereits bestehender Transaktionskostenpegel als auch

101) Vgl. z.B. Picot (1982), S. 269; Michaelis (1985), S. 7 u. S.
174 £.

102) Vgl. z.B. Bossmann (1982), S. 668.
103) Vgl. z.B. Schneider Dietram (1988), S. 7 f.
104) Vgl. Schneider Dietram (1988), S. 31.
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‘ hinsichtlich der Uberwindung prohibitiver Transaktionskosten er-

hebliche Bedeutung zugeordnet werden.

2. Okonomische Analyse des Unternehmertums und des Griindungspro-
zesses

Die bisherigen Ausfithrungen haben gezeigt, daf die Annahme der un-
vollkommenen Information und der damit auftretenden Koordina-
tionsprobleme verbunden mit dem Transaktionskostengedanken zur Er-
klarung von Unternehmertum und der Entstehung innovativer Unter-
nehmen beitragen kann. Die Vielseitigkeit des theoretischen Kon-
zeptes sowie die Vielschichtigkeit des Grindungsprozesses haben
zur Folge, daf der Untersuchungsrahmen zur Analyse innovativer Un-

ternehmungsgrindungen auf mehreren Ebenen anwendbar ist.

Orientiert man sich an dem Phasencharakter sowohl des Innovations-
als auch des Grundungsprozesses, so sind die Anwendungsméglich-
keiten des theoretischen Instrumentariums anhand einer mehrstu-
figen Betrachtungsweise zu verdeutlichen. Ausgehend von einer Ana-
lyse des Unternehmertums und dessen Bedeutung fUr eine innovative
Unternehmensgriindung (Kap. I./2.1.) wird die zugrundeliegende
Grindungsidee einer naheren Betrachtung unterzogen (Kap. I./2.2.).
Anschliefiend konzentriert sich das Interesse auf die Wahl von or-
ganisatorisch-rechtlichen Koordinationsformen fur die Abwicklung
der Ideenverwirklichung bzw. die Unternehmensorganisation im
Marktzusammenhang (Kap. I./2.3.). Hierbei wird hauptséachlich aus
transaktionstheoretischer Sicht argumentiert. Am Ende steht die
Einordnung einer innovativen Unternehmensgrindung in einen insti-
tutionellen Rahmen (Kap. I./2.4.).

2.1. Findiges Unternehmertum im Griindungsprozef

Gegenuber der neoklassischen Preistheorie kritisiert Kirzner, sie
beleuchte 1lediglich Preise und Mengen im Gleichgewichtszustand,
vernachlassige aber die Analyse des geschehnishaften Veréande-
rungsprozesses zum Gleichgewicht.los) In diesem Zusammenhang be-

105) Vgl. Kirzner (1978), S. 4.
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tont er die Bedeutung des findigen Unternehmertums im Marktpro-
zeB.lOG) Es tritt im Ungleichgewicht auf und wird durch Gewinnge-
legenheiten in Gleichgewichtsferne aktiviert.107) Findiges Unter-
nehmertum wird dabei als entscheidende Antriebskraft fur die Ein-
ebnung von Koordinationslucken und (bzw. durch) Etablierung trans-
aktionskosteneinsparender
tiert.108)

Normen und Institutionen interpre-
Koordinationslucken stellen somit fur das findige un-
ternehmerische Element 1latent vorhandene Gewinnarbitragegelegen-
heiten dar. Uberall dort, wo sich Wirtschaftssubjekte durch ge-
genseitige Tausche verbessern kénnten, aber diese effizienzstei-
gernden Transaktionsméglichkeiten wegen Unwissenheit oder hoher
Transaktionskosten nicht ausgenutzt werden, besteht demnach ein
Spielraum fur gewinnbringendes Unternehmertum.199) Findiges und

innovatives Unternehmertum kann daher auf unterschiedlichen Ebenen
aktiv werden.

In dieser Hinsicht heben die dynamischen und evolutionsorientier-
ten Koordinationsansidtze die Bedeutung des findigen unternehmeri-
schen Elements hervor. Eine Systematisierung dieser Ansatze fuhrt

zu einer analytischen Trennung, die wie folgt aussieht:

Politik Unternehmer
politischer Informations- Ressourcen- Markt-
Koordinator koordinator koordinator koordjinator
ordnungspoli- Idee Input Arbitrageur
tischer Rahmen Norm Sache i.e.S.

Abb. 5: Ubersicht uUber verschiedene Unternehmertypen

106) Vgl. Kirzner (1978), S. 6 — 9 u. S. 76 - 81.

107) Vgl. z.B. Kunz (1985), S. 78.

108) Vgl. z.B. Wegehenkel (1980), S. 28 - 38; Wegehenkel (1981),
S. 32 f; Kunz (1985), S. 79 und S. 149 f.

109) Vgl. Kirzner (1978), S. 174; Picot u. Schneider Dietram
(1988), S. 30 f.; Schneider Dietram (1988), S. 80 - 83.
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2.1.1. Politischer Koordinator

Vorab ist in diesem Zusammenhang der politische Unternehme;llo)
zu bericksichtigen, der an der Errichtung eines ordnungspoliti-
schen Rahmens mitwirkt.lll) Er erwartet dabei keinen unmittelbaren
materiellen Vermdégenszuwachs, sondern richtet sein Vorgehen an den
mehrheitlich praferierten Interessenbiindeln aus, um damit eine
breite politische Akzeptanz bei den Wahlern zu erlangen (Stimmen-
zuwachs, Prestige, Autoritat).

Seine Aufgabe besteht darin, durch die Institutionalisierung von
Normen, Gesetzen, Richtlinien usw. Rahmendaten fur die Koordina-
tion wirtschaftlicher und gesellschaftlicher Ablaufe zu schaffen.
Dieser ordnungspolitische Rahmen bildet eine strukturelle Grund-
lage fur oOkonomische Aktivitdten (wie beispielsweise die Alloka-
tion von Informationen, die vertragsgebundene Ressourcenkoordina-
tion sowie die Koordination von Marktteilnehmern). Hierdurch wer-
den Informationen stabilisiert, Unsicherheiten vermindert und
Transaktionskosten gesenkt.llz)

Ausgehend von einem gegebenen ordnungspolitischen Rahmen werden im
folgenden weitere Formen koordinierenden Unternehmertums analy-
tisch unterschieden.

2.1.2. Informationskoordinator

Informationskoordinatoren handeln uberwiegend auf der abstrakt-
konzeptionellen Ebene. Sie nehmen zahlreiche markt- und unterneh-
mensbezogene Daten und Informationen auf, um aus der Gesamtheit
der gesammelten Wissensfragmente neue Ideen, Normen oder auch
Institutionen zu generieren. Im Rahmen dieser analytischen
Betrachtungsweise ist der Informationskoordinator als "geistiger
Vater" eines kunftigen, innovativen Produktes 2zu sehen. Die Um-

setzung der innovativen Produktidee in Form einer Unternehmens-

110) Vgl. Kirsch G. (1981); Casson (1982), S. 349 f.

111) Vgl. Kirsch G. (1981), S. 256 f.

112) Zur Interdependenz von Transaktionskosten und volkswirt-
schaftlicher Koordinierungsstruktur vgl. z.B. Bdssmann
(1982), S. 669.
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grindung sowie einer Markteinfuhrung wird von ihm nicht vorge-
nommen.

Welche Funktion der Informationskoordinator im Rahmen dieser Ana-

lyse einnimmt, soll an den folgenden Beispielen verdeutlicht wer-
den:

1. Produktidee: Der Informationskoordinator mag sich mit der
Auffindung unentdeckter Marktnischen im Computerbereich be-
schaftigen; dazu subsumiert er zahlreiche Informationen auf-
grund von Marktanalysen, Expertengespriachen, Literaturstudien
u.a. Die Konzentration der angesammelten Wissensfragmente aus
unterschiedlichen sachlichen Kontexten setzt einerseits nicht
selten ein revolutionires Informationsverhaltenll3) voraus, in-
dem aus bestehenden Kontexten ausgebrochen wird. Andererseits
missen anschliefend verschiedene Wissensfragmente z.B. aus dem
technischen, wirtschaftlichen, psychologischen und sozialen Be-
reich in der Form einer marktfahigen Idee aggregiert werden.
Hierdurch kann ein geistiger Entwicklungsprozef eingeleitet
werden, der beispielsweise zur Konzeption eines neuartigen
Kleincomputers mit anwenderfreundlicher Bedienoberflache,
sprachlicher Kommunikationsfdhigkeit und &uferst schneller Ver-
arbeitungsgeschwindigkeit fuhrt. Alféine durch seine Informa-
tionsverarbeitungstatigkeit (Konzentration und Koordination
verschiedener Wissensfragmente) wird eine Senkung von Transak-
tionskosten herbeigefihrt, da die sonst notwendigen zahlrei-
chen Informationsaustausche 2zwischen den Tragern der ver-
schiedenen Wissensbereiche durch die Koordinationsleistung des
Informationskoordinators substituiert werden. Gegebenenfalls
wirden direkte Informationstransfers zwischen den diversen
Wissensgebieten ohne die Institution des Informationskoordi-
nators wegen prohibitiv hoher Transaktionskosten gar nicht
stattfinden. Diese Einsparung von Transaktionskosten 14t sich
wie folgt veranschaulichen:

113) vgl. z.B. Kirsch W. (1978), S. 57 - 61.
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Informationen
Informationen Informationen
F \ / B
Koordinator
Informatione Informationen
E C
Informationen
D

Abb. 6: Schematische Darstellung des transaktionskostensenken-
den Informationskoordinators

Das Ergebnis der Agglomeration von Wissensfragmenten (bei-
spielsweise der erwahnte Kleincomputer) kann seinerseits durch
eine schnellere und genauere Informationsvermittlung beim An-
wender zur Einsparung von Transaktionskosten fuhren. Dem Infor-
mationskoordinator kann es demnach auf zwei Ebenen gelingen,
die aufgrund von Informationsdefiziten bei anderen Wirtschafts-
subjekten entstandenen Koordinationslicken zu verringern oder
zu schliefen: auf der Ebene seiner Informationstatigkeit (Pro-
duktidee) als auch auf der Ebene der Umsetzung seiner Tatigkeit

(Produkt) .

Informationskoordinierendes Unternehmertum ist besonders fur
die Ideengenerierung bzw. den Erwerb des innovationsspezifi-
schen Wissens wichtig. Durch den Erwerb neuer Informationen und
deren Weiterentwicklung sichert es Informationsvorspriinge ge-
genuber Konkurrenten im dynamischen Wwettbewerb.114) per 1In-
formationskoordinator nimmt die Durchsetzung der Produktidee am
Markt nicht notwendigerweise selber vor; er ist mit dem Typus
des "Erfinders"113) 3y vergleichen, der sich hauptsachlich auf

der abstrakt-konzeptionellen Ebene bewegt.

In diesem Zusammenhang kann im Rahmen der transaktionskosten-
theoretischen Betrachtungsweise beispielsweise auch ein volks-
wirtschaftlicher Berater eines Unternehmens (z.B. Bank) ange-
fihrt werden, der zwar nicht primadr fur die Auffindung markt-

114) Ygl. z.B. Kunz (1985), S. 56; Ricketts (1987), S. 19 jeweils
in Anlehnung an Kirzner.
115) Vgl. Schmeisser (1986), S. 31 - 40.
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licher Koordinationslicken des Unternehmens verantwortlich ist,
jedoch durch die Konzentration zahlreicher wirtschaftlicher und
sozialer Daten, sowie deren Verarbeitung (Koordination) und
Weitergabe fiur Dritte (Unternehmen als Bankkunden) transakti-
onskostensenkend tatig wird. Auch in diesem Fall agiert der In-
formationskoordinator hauptsachlich auf der abstrakt-konzeptio-
nellen Ebene, ohne seine gewonnenen Erkenntnisse in Form einer
Unternehmensgrindung durchzusetzen. Es kann jedoch aus Anwen-
dersicht alleine die Weiterleitung des gewonnenen Wissens und
dessen transaktionskostensenkende Wirkung mit der Transforma-
tion und Vermarktung einer Produktidee durch eine Unterneh-
mensgrundung verglichen werden. So betrachtet kénnte der Infor-
mationskoordinator als Unternehmer bezeichnet werden.

2. Gewinnung technischer Standards und Normen: Normen stan-
dardisieren Vorstellungsinhalte und Handlungsabl&aufe; sie ko-
ordinieren damit unterschiedliche Informationen und reduzieren
Unsicherheit. Als Initiator fur die Generierung solcher Normen
fungiert der Informationskoordinator, der den Bedarf nach einer
standardisierten Gestaltung und Bewertung etwa von Industrie-
produkten oder Konsumgitern feststellt. Die transaktionskosten-
senkende Wirkung wird am Beispiel von standardisierenden Indu-
strienormen (DIN-Norm) und/oder einheitlich akzeptierten Gute-
siegeln (Warenzeichen, TUV) deutlich, da unterschiedliche In-

formationen unter einem Begriff zusammengefaft und autorisiert
werden (Stabilisierungseffekt).116)

3. Institutionelle Innovation: Der Anlaf zu einer institutio-
nellen Innovation kann dann gegeben sein, wenn der Informati-
onskoordinator beispielsweise in der ineffizienten Organisati-
onsstruktur verschiedener Unternehmen eine Koordinationslucke
sieht.117) pje Konzentration zahlreicher Wissensfragmente in
seiner Person veranlaft ihn zur Konzeption einer neuen, trans-
aktionskostensenkenden Institutionen- bzw. Organisationsstruk-
tur (z.B. Auffinden neuartiger Rechtsformkombinationen oder

Substitution einer funktionalen durch eine divisionale Organi-
sationsstruktur).

116) Vgl. hierzu auch Kunz (1985), S. 80 - 93 u. S. 137 f.
117) Auch bei Schumpeter gehért die organisatorische Innovation
zur Unternehmerfunktion, wvgl. Schumpeter (1928), S. 483.
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Zusammenfassend lassen sich folgende Kriterien fur den Informati-

onskoordinator feststellen:

- Auffinden einer Koordinationslucke (markt-/unternehmens-
bezogen)

- Ansammlung zahlreicher Informationen

- Entwicklung eines neuen, 1luckenschliefenden, transakti-
onskostensenkenden Konzeptes (Produktidee, Norm, Institu-

tion)

Entscheidend fur den Informationskoordinator ist insbesondere die
Berucksichtigung der marktlichen Tragfiahigkeit seiner Konzepte
(Outputcharakter). Sie ist dann gewahrleistet, wenn durch sie Ko-
ordinationslicken verringert oder geschlossen und somit Transak-
tionskosten gesenkt werden kénnen. Die o&konomische Tragfahigkeit
neuer, durch unternehmerische Findigkeit generierter, transak-
tionskostenreduzierender Produktideen, Normen und Institutionen
kann folglich immer dann unter Beweis gestellt werden, wenn die zu
ihrer Etablierung intern aufzuwendenden Kosten durch die Trans-
aktionskosteneinsparungen der Marktteilnehmer uberkompensiert wer-
den.118) pje Bedeutung und Notwendigkeit der Transaktionsko-
stensenkung ist offensichtlich, denn je niedriger die Transak-
tionskosten sind, desto mehr Giiter und Ressourcen verbleiben fiir
die eigentliche Bediirfnisbefriedigung bzw. es tritt eine Entla-
stung des Budgets der Wirtschaftssubjekte aufgrund von Transak-
tionskosteneinsparungen ein (die schraffierte Flache in der
Edgeworthbox der Abb. 4 verringert sich).

Geht man der Frage nach, ob es sich bei dem Informationskoordina-
tor bereits um einen Unternehmer handelt, so erfiillt dieser durch
seine geistige Kreativitat zweifellos eine wichtige Komponente
findigen und innovativen Unternehmertums. Sie alleine stellt je-
doch kein hinreichendes Kriterium dar, wenn man das Unternehmer-
bild nicht nur auf die Vorstellung eines Ideengebers beschrankt,
sondern damit auch samtliche Aufgaben bis zur marktlichen Durch-

118) Vgl. z.B. Wegehenkel (1981), S. 27 und 31 - 48; Kunz (1985),
S. 93 - 118.
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setzung innovativer Ideen verbindet.119) Schlieft man 1letztlich
die Méglichkeit mit ein, daB der Informationskoordinator sein ge-
wonnenes Gedankengut zwar nicht selber umsetzt, aber es durch die
(entgeltliche/unentgeltliche) Weitergabe seines Know-how's (z.B.
an den Okonomisierer) zu einer Realisation der innovativen Idee

durch Dritte kommt, so kann er alleine durch die Weitergabe als
Unternehmer klassifiziert werden.

Wahrend sich der Informationskoordinator auf der konzeptionellen
Ebene bewegt und somit die geistigen Vorleistungen generiert, fin-
det eine Transformation des so gewonnenen Gedankengutes durch die
nachfolgend beschriebenen Unternehmertypen statt.

2.1.3. Ressourcenkoordinator

Dem Ressourcenkoordinator kommt dann hohe Bedeutung zu, wenn die
- méglicherweise theoretisch schon langst bekannte - Idee des In-

formationskoordinators in ein zu vermarktendes Produkt uberfihrt
werden soll.

Zu den wesentlichen Aufgaben des Ressourcenkoordinators gehért es,
Entscheidungen dariber zu treffen, welche der fir die Realisierung
der innovativen Idee notwendigen Teilleistungen von selbstdndigen
Anbietern zu erbringen und anschliefend im eigenen Bereich zusam-
menzufihren sind (Bezug von Fremdleistungen) und welche Teillei-
stungen in welcher Weise durch die Konzentration verschiedenster

Ressourcen innerhalb des Unternehmens durchzufihren sind (Eigener-
stellung).lzo)

Die bis ins kleinste Detail abgestimmte Ressourcenbeschaffung und
-kombination, die fur die produktionswirtschaftliche Erstellung
einer innovativen Idee - sowohl im Rahmen einer bereits bestehen-

den Unternehmung als auch im Zuge einer damit verbundenen Unter-

119) Es ist dabei jedoch nicht auszuschliefen, daB auch der Er-
finder unternehmerisch tatig wird, sofern er weitere Eigen-
schaften, wie die des Ressourcen- oder auch des Marktkoordi-
nators in seiner Person vereint.

120) 2Zu diesem Sachverhalt vgl. z.B. Williamson (1975), S. 46 u.
S. 82 - 131; Blattner (1977a), S. 26 - 28; Williamson
(1981), S. 556 - 562; Picot (1982), S. 273 - 277.
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nehmensneugrindung - nétig ist, setzt dabei neben einer hohen
Transparenz uber externe und interne Bezugsquellen eine hohe Ko-
ordinationsfahigkeit bei den innovativen Unternehmensgriundern vor-
aus (vgl. hierzu Abb. 7).121) Erst hierdurch werden gute Vor-
aussetzungen fir eine transaktionskostengunstige Einbindung von

Inputressourcen geschaffen.

Ressourcen
A

Ressourcen l Ressourcen
F \\\\\\\\g *,//”’/// B
Koordinator ‘\\\\\\\\
Ressourcen///////~ Ressourcen

E C

Ressourcen
D

Abb. 7: Schematische Darstellung des transaktionskostensenkenden
Ressourcenkoordinators

Die Realisierung einer innovativen Idee bedeutet eine Durchbre-
chung von Transaktionskosten, die in der Vergangenheit als prohi-
bitiv angesehen wurden. Sie hat ihre Ursache in einer besonderen
Ressourcenkoordinationsleistung eines findigen und koordinations-
fahigen Unternehmers. In diesem Zusammenhang ordnet Witt dem un-
ternehmerischen Element ein Hoéchstmaf an Koordinationskraft zu,
soweit der Unternehmer andere Ressourceninhaber in seiner Unter-
nehmung 2zu binden vermag.lzz) Gleiches gilt fuir den externen
(marktlichen) Bezug von Ressourcen, da die Beziehungen zu den Res-
sourceneigentimern moéglichst transaktionskostenginstig ausgestal-

tet werden miussen. Der Unternehmer ist aus dieser Perspektive da-

121) Ferner ist zu beachten, daf im institutionellen Bereich die
fir einen Neukombinationsbedarf von Ressourcen, an denen ver-
schiedene Wirtschaftssubjekte Eigentumsrechte haben, notwen-
dige Flexibilitat vorhanden sein mupB. Dem Verfugungsrechtssy-
stem (Property Rights) kann in dieser Hinsicht eine Schlis-
selfunktion zugeordnet werden; vgl. z.B. Picot u. Schneider
Dietram (1988), S. 21 - 26; Schneider Dietram (1988), S. 111
- 150.

122) Vgl. Witt (1987a), S. 188; in Analogie hierzu steht Kirzners
Ansicht Uber den unterschiedlichen "Findigkeitsgrad" des un-
ternehmerischen Elements; vgl. Kirzner (1978), S. 46 f. u.

S. 55.
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her nicht in erster Linie Erfuller der Kontrollfunktion, sondern
erfullt eine Kohasions- und Koordinationsfunktion hinsichtlich

verschiedener Ressourcenpotentiale.123)

Der Gegensatz zwischen dem gleichgewichtsherbeifihrenden Arbitra-
geunternehmer im Kirzner schen Sinne und dem gleichgewichtszer-
storenden Unternehmer im Sinne von Schumpeter muf vor diesem Hin-
tergrund einer zusammenfihrenden und sich gegenseitig bedingenden
Sichtweise weichen. Denn fur die Ideenfindung und die sich an-
schliefende produktionswirtschaftliche Durchsetzung einer innova-
tiven TIdee ist schopferischer Ideenreichtum ebenso unerlagBlich
(Gleichgewichtszerstérung), wie die erstmalige Koordinationslei-
stung hinsichtlich der zur Ideenrealisierung notwendigen materi-
ellen und personellen Ressourcen (Gleichgewichtsherbeifihrung).
Der Unternehmer hat dann die Eigenschaft eines "innovating agent
who organizes inputs according to his ideas of the new possibi-

lities for producing and selling commodities".124)

Der Ressourcenkoordinator ist im Gegensatz zum Informationskoor-
dinator uUberwiegend unternehmensbezogen. Er ist "Organisator" der
Ideenabwicklung. Die transaktionskostengunstige Koordination zahl-
reicher Ressourcen kennzeichnet den inputbezogenen Charakter des
Ressourcenkoordinators.

2.1.4. Marktkoordinator

Mangelnde Information und Unwissenheit induzieren Koordinations-

licken und Unabgestimmtheiten der individuellen Wirtschaftspla-

_125)

ne Die Funktion des Unternehmertums sieht Kirzner hierbei im

findigen Entdecken und Ausnutzen von Moglichkeiten des billigen
Kaufs und des teureren Verkaufs.!2®) Ein anschauliches Beispiel

fur den Marktkoordinator liefert der "Vermittler" bei Cheung127),

123) Vgl. zur Kohasionsfunktion auch Schneider Dietram (1988),
S. 79 u. S. 196 - 209. Unternehmenstheoretiker wie Alchian
und Demsetz betonen dagegen im Rahmen ihrer Ausfuhrungen zur
Teamproduktion die Bedeutung der Kontrollfunktion:; vgl.
Alchian u. Demsetz (1972).

124) Witt (1987a), S. 182.

125) Vgl. z.B. Kirzner (1978), S. 174 u. S. 179.

126) Vgl. Kirzner (1978), S. 40.

127) Vgl. Cheung (1983), S. 11.
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der die Austauschpraferenzen aufgrund eines spezialisierten Bran-

chenwissens koordiniert:

"Let us begin with the case of a middleman in Hong Kong
who buys shirts from manufacturers by piece count and
sells them to an importer in the United States. He shops
around, gathers samples, makes offers, and quotes prices
to his clients. Seldom will he tell a manufacturer what to
produce, and never will he tell the factory workers what
to do. He makes his 1living by specialization: he makes
contracts, learns the preferences of % particular market,
and has a good knowledge of prices."128

Obgleich Cheung nicht vom Arbitrageur spricht, enthalt dieses Bei-
spiel die wesentlichen Merkmale eines Marktkoordinators. Er ist
hoch spezialisiert, verfugt uber einen Wissensvorsprung in einem
bestimmten Teilbereich und erlangt somit eine branchenspezifische
Markttransparenz. Dies versetzt den Marktkoordinator in die Lage,
Wirtschaftsguter zwischen der Angebots- und Nachfrageseite zu ver-
mitteln (Vgl. Abb. 8):

Angebot Nachfrage

<:iijjj:////—Nachfrage

\‘\\\\\\\“‘-Nachfrage

Angebot Nachfrage

Angebot

V

Koordinator

Angebot

\

Abb. 8: Schematische Darstel}ung des transaktionskostensenkenden
Marktkoordinatorsl<®

Seine Vermittlerfunktion entspricht dann dem findigen Unternehmer
von Kirzner, wenn durch die Tatigkeit des Marktkoordinators Trans-
aktionskosten fur Anbieter und/oder Nachfrager eingespart werden

128) Cheung (1983), S. 11; weitere Beispiele typischer Marktkoor-
dinatoren finden sich z.B. bei Pennings (1980), S. 148 - 151;
Alchian (1984), S. 43; Lachmann (1986), S. 6 - 11.

129) In ahnlicher Weise wird der transaktionskostensenkende Koor-
dinationseffekt, den Gimbel als "Baligh/Richartz-Effekt" um-
schreibt, bei Picot bezogen auf Handelsunternehmen disku-
tiert und veranschaulicht; vgl. Baligh u. Richartz (1964);
Gimbel (1985), S. 110 - 120; Picot (1986), S. 6.
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kénnen und sich gleichzeitig eine Arbitrageméglichkeit durch
Schliefung einer Koordinationslicke (z.B. Preisgefélle13°)) far
den Unternehmer ergibt.131)

In der Edgeworthbox l1aft sich das Arbitragevorgehen des Unterneh-
mers graphisch veranschaulichen (vgl. Abb. 9):132)

Pa

Py

+
V2

Abb. 9: Arbitragevorgehen des Marktkoordinators

Die sich gegenseitig unbekannten Marktteilnehmer P, und P, haben
z.B. ihre individuellen Plane so realisiert, daB sich die Guter-
verteilung Zq ergibt.133) "z, " bezeichnet aber ein unbefriedigen-
des "Tausch"-niveau, da jeder Tauschort in der von den Indiffe-
renzkurven der Marktteilnehmer eingeschlossenen Transaktionslinse
héheren Nutzen stiften koénnte. Der findige Unternehmer A, dem
beide Marktteilnehmer bekannt sind, glaubt uber die Gestalt der

130) Vgl. Schneider Dieter (1986), S. 3.

131) In diesem Zusammenhang ist aber zu beachten, daf Kirzners
Unternehmer lediglich glaubt, besseres Wissen zu haben, wah-
rend andere Vertreter - insbesondere jingere angelsachsische
(z.B. Casson) - dem Unternehmer eher einen spezifischen Wis-
sensvorsprung zuordnen.

132) Vgl. auch Casson (1982), S. 57 -78; Reekie (1984), S. 85 -
90.

133) Es ist auch der Fall denkbar, daf noch keine Ausgangsvertei-
lung besteht und die Tauschpartner nur jeweils eine Guterart
(entweder vq oder v,) besitzen.
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Indifferenzkurven von Py und P, Wissen zu haben. A geht nun fol-
gendermafen vor:134)

(1) A tauscht von P; die Menge Vo* gegen vy, -~ Vi ein.
(2) A [} " p2 " n Vl* gegen V21 - V22 "o
(3) A verkauft an P, die Menge v{* - (Vi, = Viq).
(4) A " 11] P2 " n vz* - (v21 - v22) .

Gewinn fir A = Vi* = (Vp-Vqq) + Vo* = (Vy1-Vy,)

Von diesem Bruttogewinn sind anfallende Produktionskosten (z.B.
Mietkosten) und Transaktionskosten (z.B. Vertragskosten) in Abzug
zu bringen, und es ergibt sich der Nettogewinn des Arbitrageun-
ternehmers.135)

Aus dieser Darstellung 1la8t sich folgern, daf mit zunehmender Un-
koordiniertheit (zunehmender Grofe der Transaktionslinse) zuneh-

mende Gewinnarbitrageméglichkeiten verbunden sind.136)

Die hohe Anschaulichkeit des Arbitrageverhaltens anhand dieser
Darstellungsart kann allerdings nicht uber dessen gleichzeitige
Schwachen und einschrankenden Implikationen hinwegtauschen. So be-
dient man sich bei einer solchen Argumentation eines dem tradi-
tionellen Gleichgewichtsdenken verhafteten Instruments der Wohl-
fahrtstheorie (Indifferenzkurven, Edgeworthbox), um das pro-
zefhafte Vorgehen des dynamischen Unternehmers im Marktgeschehen

134) Auf eine mathematisch exakte Darstellung in Form einer Vek-
tor- oder Skalarschreibweise wurde aus Vereinfachungsgrunden
verzichtet.

135) Auperdem ist zu beachten, daf den Tauschpartnern Gegenlei-
stungen angeboten werden, damit sie uberhaupt einen Anreiz
zum Tauschen sehen. Der Marktkoordinator muB also den Markt-
partnern stets so viel als Anreiz bieten, daBf sie mindestens
eine marginale Verbesserung durch den Tausch erwarten kénnen
(bzw. eine zumindest marginal hohere Indifferenzkurve als die
Ausgangsindifferenzkurve erreicht wird). Vgl. hierzu auch
Reekie (1984), S. 86 - 88.

136) Neben der guterwirtschaftlichen Arbitrage ist eine Informa-
tionsarbitrage zu unterscheiden; vgl. hierzu Schneider Dieter
(1986). In einer Edgeworthbox 14t sich dies nicht mehr dar-
stellen, da der Informationsgesamtbestand eines Tauschpart-
ners (z.B. einer Beratungsgesellschaft) durch die Weitergabe
einer Informationseinheit an einen anderen Tauschpartner
(z.B. einer Unternehmung) nicht verringert wird. Die zugrun-
deliegende Gedankenstruktur ist aber gleich.
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aufzuzeigen.137) Die graphische Darstellung suggeriert uberdies,
dap bei dem Arbitrageunternehmer umfassende Kenntnisse uber die
Austauschpraferenzen der Wirtschaftssubjekte vorliegen; gerade der
hierzu notwendige hohe Informationsstand wird aber von den beson-
ders auf den Arbeiten von von Hayek aufbauenden evolutions-
theoretischen Koordinierungsansatzen angezweifelt.138) Ferner las-
sen die stark mechanistischen Ausfihrungen hinsichtlich des Ver-
haltens des Arbitrageunternehmertums vermuten, daf der Unternehmer
spezialisiert und seine Findigkeit - &hnlich den Fertigkeiten ei-
nes computerisierten Okonomisierers - trainiert und eingeibt wer-
den kénnte.139)

Schlieplich ist darauf hinzuweisen, daf fur die Entstehung von
Transaktionslinsen nicht nur Koordinations- und Informationslik-
ken bzw. prohibitiv hohe Transaktionskosten verantwortlich sein
missen. Denn schon die physischen Eigenschaften eines Gutes kénnen
bewirken, daf nur in sehr groben Einheiten getauscht werden kann,
eine infinitesimale Tauschadaptation aufgrund zu geringer Teilbar-
keit der Tauschgiuter nicht realisiert wird und das die Stetig-
keitseigenschaft voraussetzende Gleichgewichtskalkil nicht greift.
Andererseits wird hierdurch die Bedeutung all jener Institutionen
deutlich, welche 2zu einer "kunstlichen Teilbarkeit" von Wirt-
schaftsgitern beitragen. Dazu gehdéren 2z.B. organisatorisch-recht-
liche Innovationen wie neue Organisationsformen fir Unternehmen
(Projektorganisation, ad-hoc-kratie), neuartige Vertragsméglich-
keiten (Buroleasing, Kompensationsgeschafte, flexible Arbeitszei-
ten) und sonstige Institutionen, durch die z.B. in feineren Por-
tionen getauscht werden kann (z.B. Handel, Teilzeitarbeit).140)

Durch die arbitragierende Funktion des Marktkoordinators wird
schlieflich die Diffusion von Innovationen unterstitzt. Der Markt-

137) Andererseits weist z.B. Kirzner (1978), S. 174 auf die arbi-
trageaktivierende Wirkung sich schneidender Indifferenzkurven
explizit hin.

138) Vgl. hierzu z.B. Kunz (1985), S. 62 - 153 und die dort ange-
gebene Literatur.

139) Vgl. zu diesem Vorwurf auch Reekie (1984), S. 90 f.

140) Vgl. z.B. Picot u. Schneider Dietram (1988), S. 30 f.; ferner
Schneider Dietram (1987), S. 9 - 13; zur Bedeutung des Han-
dels fur die feinere Abstimmung von Tauschprozessen und der
unter dem Begriff "Quantentransformation" bekannten Problem-
stellung sowie der transaktionskostensenkenden Eigenschaft
des Handels vgl. Picot (1986), S. 7.
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koordinator erdéffnet Absatzkandle und férdert eine transaktions-
kostenglinstige Organisation der Absatzseite innovativer Unterneh-
men. Er fordert den Kontakt zwischen den Anbietern von Innovatio-
nen und potentiellen Nachfragern und erschlieft neue Kaufergrup-
pen. In dieser Hinsicht ist der Marktkoordinator als "Marktoéffner"
aufzufassen.

Der Marktkoordinator vereinigt sowohl Elemente des Informationsko-
ordinators als auch des Ressourcenkoordinators, da er einerseits
far die Ubernahme einer Arbitragefunktion Marktinformationen bendé-
tigt und andererseits zur Bewerkstelligung dieser Funktion interne
Ressourcen einsetzen und koordinieren muB.14l)

2.1.5. Innovationsprozef und Unternehmertum

Die Bedeutung der anhand der vorangegangenen Analyse vorgenommenen
Trennung des Unternehmertums in verschiedene Unternehmertypen wird
deutlich, wenn man sie mit Innovationsprozeﬁmodel1en142) in Zusam-
menhang bringt. Unterteilt man den Innovationsprozef (unabhangig
von der Art der Innovation) in die Inventions-, Transformations-
und Diffusionsphase, so 138t sich jede Phase einem der Unterneh-
mertypen zuordnen (vgl. Abb. 10):

Phasen des Inno-

vationsprozesses Invention Transformation Diffusion
Unternehmertyp Informations- Ressourcen- Markt-
koordinator koordinator koordinator;

Abb. 10: Innovationsprozef und Unternehmertum

141) Im weitesten Sinne kann auch der Ressourcenkoordinator als
Arbitrageur aufgefaft werden, vgl. hierzu Michaelis (1985),
S. 274 - 277. In einer Edgeworthbox ist dieses erweitert de-
finierte Arbitragevorgehen zwar nicht mehr darstellbar, es
folgt aber grundsatzlich den gleichen Denkstrukturen.

142) Zu Innovationsprozefmodellen vgl. z.B. Thom (1980), S. 45 -
53; Brose (1982), S. 39 - 52; Gerybadze (1982), S. 23 - 26 u.
S. 65; Rogers (1983), S. 135 - 149; Schmeisser (1986), S. 18
- 21.
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Ziel der Einbeziehung der verschiedenen Unternehmertypen in ein
Innovationsprozefmodell ist es zum einen, die Tragfahigkeit der
analytischen Trennung in Informations-, Ressourcen- und Marktko-
ordinator zu verdeutlichen und zum anderen die Verbindung zwischen
den bislang bekannten Innovationsphasenmodellen mit dem transakti-
onskostensenkenden Unternehmertum herzustellen.

Wie der folgende Vergleich zwischen den verschiedenen Innovations-
phasen mit den Unternehmertypen zeigt, lassen sich Analogien nach-
weisen:

Die Inventionsphase ist durch die Suche nach alternativen Pro-
blemlésungspotentialen143) gekennzeichnet. Im Erfolgsfall wird sie
mit einer Innovationl44) abgeschlossen. Sie ist mit dem Auf-
gabenbereich des Informationskoordinators vergleichbar, der durch
die Ansammlung unterschiedlicher Informationen aus verschiedenen

Wissensbereichen um die Gewinnung innovativer Ideen bemiht ist.

Die Transformationsphase umfaft in den verschiedenen Modellenl45)
die Vorbereitung und Erstellung des innovativen Produktes (Ent-
wicklung und Konstruktion, Bau eines Prototyps). Ebenso ist der
Aufgabenbereich des Ressourcenkoordinators dadurch gekennzeichnet,
daf er - durch eine transaktionskostengunstige Koordination der
fir eine Unternehmensgrindung zahlreich notwendigen Ressourcen -
die (materiellen und organisatorischen) Voraussetzungen fir die
Umsetzung einer innovativen 1Idee in ein marktfahiges Produkt
schafft.

Die Diffusionsphase kennzeichnet schlieflich den Vorgang der Pro-
duktbetreuung von der Markteinfihrung uber die Marktdurchdringung
bis zur Marktséttigung.146) In ahnlicher Weise unterstutzt der
Marktkoordinator durch die transaktionskostensenkende Koordination
von Angebots- und Nachfrageseite die Diffusion bereits existieren-
der innnovativer Produkte.

143) Vgl. Pfeiffer u. Bischoff (1974), S. 136.

144) Zum Unterschied zwischen Invention und Innovation vgl. z.B.
Gerybadze (1982), S. 24; Brose (1982), S. 13 u. S. 43; zum
Innovationsbegriff vgl. S. 45 - 47 dieser Arbeit.

145) Vgl. Pfeiffer u. Bischoff (1974), S. 136; Thom (1980), S. 48
f.; Brose (1982), S. 44 u. 51; Schmeisser (1986), S. 19.

146) Vgl. Pfeiffer u. Bischof (1974), S. 136; Thom (1980), S. 49.
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2.1.6. Zusammenfassung

Im Uberblick lassen sich die vorangegangenen Unternehmertypen wie

folgt zusammenfassen:

1. Politischer Koordinator: Er nimmt eine uUbergreifende Funktion
ein, da er die ordnungspolitische Infrastruktur fur wirtschaft-
liche und gesellschaftliche Aktivitaten gestaltet. Damit schafft
er einen Entscheidungsrahmen fur die verschiedenen Wirtschafts-
subjekte und somit auch fur innovatives Unternehmertum.

2. Informationskoordinator: Er versucht, durch die Aggregation
zahlreicher Wissensfragmente konzeptionelle, transaktionskosten-
senkende Lésungsméglichkeiten (Produktideen, Normen, Institutio-
nen) zur Schliefung marktlicher oder unternehmensinterner Koordi-
nationslicken zu gewinnen. Eine Ideentransformation in Form einer
Unternehmensgrundung findet durch ihn 2zunachst nicht statt. Er

tritt im Grundungszusammenhang vornehmlich als "Erfinder" auf.

3. Ressourcenkoordinator: Er versucht, eine optimale transakti-
onskostensenkende Koordination der bei der Grindung und Entwick-
lung eines Unternehmens zahlreich notwendigen Ressourcen zu er-
langen; dabei ist insbesondere die Eigenerstellungs-/Fremdbezugs-
problematik zu beachten. Er ist "Organisator" der Ideenrealisie-

rung.

4. Marktkoordinator: Er versucht, durch einen branchenspezifischen
Informationsvorsprung auf Vermittlungsbasis Koordinationslucken
zwischen Anbietern und Nachfragern 2zu schliefen, Transaktionsko-
sten zu senken und dadurch Arbitrageméglichkeiten wahrzunehmen. Im
Grundungszusammenhang innovativer Unternehmen ubernimmt er die

Funktion eines '"Marktdffners".

Die analytische Aufteilung in die unterschiedlichen Unternehmer-
typen ist in der Praxis zumeist nicht vorzufinden. Die verschie-

denen Eigenschaften bzw. Aufgabenbereiche der drei Typen kdénnen
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auch in einer Person vereint vorzufinden sein.l48) Dennoch scheint
die Trennung im Rahmen dieser Arbeit sinnvoll, da hierdurch die
verschiedenen Problemkreise in Verbindung mit der Analyse einer
transaktionskostensenkenden Unternehmensentstehung und der Bewer-
tung von Grundungsideen transparent gemacht werden koénnen. Die
Einordnung der drei Unternehmertypen in den Innovationsprozef
machte abschliefend die 2Zuordnung der verschiedenen Koordina-
tionstatigkeiten im Rahmen von innovativen Unternehmensentste-
hungsprozessen deutlich.

2.2. Innovationen im Griindungszusammenhang

Jeder der unterschiedenen Unternehmertypen kann in seinem Bereich
zu Neuentwicklungen beitragen. Stets handelt es sich aber um die
neue Kombination unterschiedlicher Bezugsobjekte. Konzentriert man
sich auf die letzten drei Unternehmertypen, so handelt es sich im
Falle des Informationskoordinators um die Neukombination von In-
formationen, im Falle des Ressourcenkoordinators um die Neukombi-
nation von Ressourcen und im Falle des Marktkoordinators um die
Neukombination von Marktpartnern. Der Vorstellungsinhalt einer In-
novation darf demnach vor diesem Hintergrund nicht zu eng aus-
gelegt sein.

Aus den zahlreichen in der Literatur vorgenommenen Definitionen
des Innovationsbegriffesl49) l1aBt sich als grundsatzliches Merkmal
die Neuheit oder Neuerung die Veranderung bzw. der Wechsel her-
vorheben. 150) Gerybadze versteht unter Innovationen die wirt-

schaftlich angewandten Neuerungen von Produkten oder Produktions-

prozessen. 151)

Nach Brose sind Innovationen durch einen subjektiven Neuig-
keitscharakter und eine marktliche Komponente zu kennzeichnen.152)

Beide Kriterien benutzt auch Rupp =zur Charakterisierung von

148) Andererseits ist es auch méglich, daB verschiedene Unterneh-
mer (z.B. Grundungsteam) dem gleichen Eigenschaftstyp bzw.
dem gleichen Funktionsbereich zugeordnet werden kénnen; vgl.
hierzu S. 104 - 106 dieser Arbeit.

149) Zu einem Uberblick vgl. Brose (1982), S. 9 - 29.

150) Vgl. Brose (1982), S. 9.

151) Vgl. Gerybadze (1982), S. 22.

152) Vgl. Brose (1982), S. 9 u. S. 13.
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Innovationen: "Innovation bezeichnet den gewinnorientierten Trans-
fer einer noch nicht auf dem Markt oder durch einen Produzenten
fir die Vermarktung bereitgestellten Technologie vom Hersteller
auf einem Markt."152)

Aus oOkonomisch-theoretischer Sicht lassen sich Innovationen als
Neukombinationen unterschiedlicher Bezugsobjekte auffassen, durch
die Tauschméglichkeiten von Wirtschaftssubjekten erstmals eréffnet
oder gunstiger abgewickelt werden koénnen; danach werden durch In-
novationen suboptimal alloziierte Guter in glunstigere Verwen-
dungsmoglichkeiten gelenkt (Tendenz zur Pareto-Optimalitét).153)
Auch hier kommen der Marktbezug und die Neuigkeit als kennzeich-
nende Eigenschaften von Innovationen zum Ausdruck.

Faft man diese Ansatzpunkte zur Begriffskldrung zusammen, so ist
unter Innovation eine markttragfédhige Neuerung oder Veranderung zu
verstehen, die subjektiven Neuheitscharakter fur den Abnehmer auf-
weist. Dieser Innovationsbegriff schlieft nicht nur technologische
Neuerungen ein, sondern jegliche Auspragungen von Ideen, die sich
durch eine absehbare Akzeptanz im Markt und somit auch eine moég-
liche Realisierung der mit einer Grindung verbundenen Zielsetzun-
gen (z.B. insbesondere Einkommensmotiv154)) auszeichnet.

Aus okonomischer Sicht steht schlieflich die Bewertung der markt-
lichen Tragfahigkeit von innovativen Ideen im Vordergrund. Uber
die marktliche Tragfahigkeit entscheiden letztlich die Anwender.
Bei ihnen missen sich durch die Anwendung der Innovation Kosten-
und/oder Nutzenvorteile ergeben, soll eine Innovation marktlich
tragfahig sein. Inwieweit dies mit den angebotenen Innovationen
moéglich ist, bildet deshalb eine zentrale Fragestellung, wovon die
Uberlebensfahigkeit einer neugegriindeten Unternehmung erheblich
abhangt.

152) Rupp (1976), S. 13 f. Diese Definition ist allerdings fir das
vorliegende Projekt zu eng, weil mit dem zugrundeliegenden
Instrumentarium nicht nur neue Technologien, sondern ebenso
Dienstleistungsinnovationen, Marketinginnovationen, organisa-
torische Innovationen, etc. analysiert werden kénnen.

153) Zu einer solchen Definition des Innovationsbegriffs vgl.
Picot u. Schneider (1988), S. 20; Schneider Dietram (1988),
S. 9 f.

154) Vgl. hierzu auch Schneider Dieter (1987), S. 17 - 19, der die
Bedeutung des Einkommensaspekts zur Erklarung des menschli-
chen Handelns hervorhebt.
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Die Vorteile, die ein Anwender aus der Nutzung einer Innovation
zieht, kénnen sowohl in Einsparungen von Produktions- als auch von
Transaktionskosten liegen. Die Wirkungen von Innovationen im Hin-
blick auf Veranderungen von Produktions- und Transaktionskosten
lassen sich aber nicht eindeutig abgrenzen. Werden 2zum Beispiel
durch die innovative Uberwindung bislang prohibitiv hoher Transak-
tionskosten (z.B. durch ein neuartiges Informationsmedium wie
Bildschirmtext) erstmals Beschaffungsméglichkeiten fiur besonders
preisginstige Inputressourcen eréffnet, die in die Produktion ein-
gehen, so werden hierdurch Produktionskosten gesenkt. Die Senkung
der Produktionskosten hat aber ihre Ursache in der Verminderung
von Transaktionskosten. Werden andererseits durch Verfahrensinno-
vationen Qualitatsschwankungen im Produktionsprozef vermindert,
ergibt sich alleine durch die physikalisch-technische Veranderung
des Produktionsprozesses eine Senkung von Transaktionskosten (Ko-
ordinations- und Kontrollkosten).

Geht man davon aus, daB die marktliche Tragfahigkeit von Innova-
tionen durch das Verhaltnis von Preis und Nutzen bestimmt wird,
missen bei der okonomischen Tragfahigkeitsbeurteilung von Innova-
tionen sowohl Produktions- als auch Transaktionskosten beruck-
sichtigt werden. Die Preisuntergrenze der Innovation ergibt sich
langfristig aus den bis zur marktlichen Verwertung aufgelaufenen
Produktions- und Transaktionskosten.l55) Dper sich aus der Verwen-
dung der Innovation ergebende Nutzen setzt sich aus Produktions-
und Transaktionskostenveranderungen im Bereich des Anwenders zu-
sammen (vgl. Abb. 11).

155) Vgl. z.B. Picot (1986), S. 4.
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vom Hersteller Nutzen (N) der
veranschlagter Innovation fur
Preis (P) der den Anwender
Innovation

TK TKE

PK PKE

TK = Transaktionskosten

PK = Produktionskosten
TKE = Transaktionskosteneinsparungen

PKE = Produktionskosteneinsparungen
Wenn P>N Kaufentscheidung negativ
Wenn P<N Kaufentscheidung positiv
Wenn P=N Kaufentscheidung indifferent

Abb. 11: Preis-Nutzen-Verhaltnis von Innovationen aus Hersteller-
und Anwendersicht

Die Kaufentscheidung wird dann positiv ausfallen, wenn der Preis
kleiner als der Nutzen ist. Hierbei ist 2zu berucksichtigen, dag
die in die Kaufentscheidung eines potentiellen Anwenders einge-
hende Nutzenkomponente auch von dessen subjektiven Knappheiten,
Werten und der Haufigkeit der verlangten Problemldésung beeinfluft

wird.

Durch Innovationen sind jedoch sowohl Veranderungen von Transak-
tions- als auch von Produktionskosten méglich. Daneben sind Sub-
stitutionsbeziehungen zwischen Transaktions- und Produktionskosten
denkbar. So kénnen durch Innovationen (z.B. elektronisches Mefge-
rat) einerseits Produktionskosten (z.B. Materialkosten fir die
Herstellung) erhdht, andererseits aber Transaktionskosten (z.B.



49

Personalkosten fur manuelle Kontrolle) eingespart werden - und um-
gekehrt. Eine Okonomische Tragfahigkeitsbewertung von Innova-
tionen muf folglich auf einer Gesamtkostenbetrachtung aufbauen,
wobei neben Produktions- vor allem auch (z2um Teil schwer erfag-

bare, aber okonomisch relevante) Transaktionskosten einzubeziehen
sind.156)

2.3. Unternehmensorganisation im Marktzusammenhang

Hat jemand eine innovative Idee, so muf damit nicht immer eine ei-
gene innovative Aktivitat etwa in Form einer Unternehmungsgrindung
verbunden sein, da auch die Vergabe von Lizenzen an bestehende Un-
ternehmen denkbar ware.

Ist jedoch die Ideenverwirklichung mit einer Unternehmensgriundung
verbunden, so werden umfangreiche Entscheidungsprozesse ausgelost,
in deren Mittelpunkt Fragen der wirtschaftlichen Abwicklung der
Ressourcenkombination stehen. Hierdurch wird die Koordinationsfa-
higkeit des Unternehmensgrunders gefordert. Neben technischen Pro-
blemen sind vor allem Organisations- und Fuhrungsprobleme bei der
Ressourceneinbindung zu 1lésen, die EinfluB auf die Erstellungs-
kosten und damit den marktlichen Erfolg der angebotenen Innova-
tion haben. In diesem Zusammenhang stellt sich die Frage, inwie-
fern sich bei der Lésung dieser Probleme die Berucksichtigung von
Transaktionskosten als fruchtbar erweist.

Fir einige Autoren ist die Einsparung von Transaktionskosten durch
die Ressourcenkoordination in der Unternehmung gegenuber der
marktlichen Koordination ein hinreichender Grund fiur die Entste-
hung von Unternehmungen.157) Wenn die Benutzung des Preismechanis-
mus zu teuer wird, erfolgt ein Ubergang zur hierarchischen Koordi-
nation der Marktpartner in der Unternehmung. Eine solche Betrach-
tungsweise setzt jedoch das Vorhandensein einer tragfahigen unter-
nehmerischen Idee voraus. Aus einer wirtschaftlichen vertraglich-
organisatorischen Einbindung von Ressourcen in eine Unternehmung
alleine 148t sich namlich noch nicht deren Uberlebensfahigkeit
folgern, da die zugrundeliegende Grundungsidee unter Umstanden

156) Vgl. Picot und Schneider Dietram (1988), S. 29.
157) Vgl. z.B. Coase (1937); Williamson (1975); Cheung (1983).
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keine o6konomische Tragfadhigkeit besitzt. Erst eine Bestimmung der
6konomischen Vorteile der Idee und deren Verwirklichung fihrt zu

sicheren Aussagen Uber die Tragfahigkeit der Unternehmung.lss)

Allerdings kann die Art und Weise, wie die Abwicklung der Ideen-
verwirklichung organisiert wird, den Grundungserfolg einer inno-
vativen Unternehmung erheblich beeinflussen. Die Ideenverwirkli-
chung bzw. insbesondere die vertragliche Einbindung der Ressourcen
und die Organisation der Absatzseite sowie die vertragliche Ein-
bindung der Abnehmer sind daher untersuchungsrelevante Frage- -
stellungen. Denn sie beeinflussen sowohl die Kostenstruktur des

Innovators als auch den Nutzen fur den Anwender.159)

Im Rahmen einer innovativen Unternehmungsgrundung sind beispiels-
weise auf der Beschaffungsseite verschiedene Fragen der Eigenfer-
tigungs-/Fremdbezugsproblematik zu klaren: Unter dem Wirtschaft-
lichkeitsaspekt ist einerseits zu entscheiden, welche Aktivitats-
bundel und Vorleistungen extern bzw. iber den Beschaffungsmarkt zu
beziehen sind und von welchen Vertragsarten dabei Gebrauch gemacht
werden soll. Andererseits ist zu klaren, welche Aktivitatsbindel
und Teilleistungen intern bzw. innerhalb der neuen Unternehmung

abgewickelt und erstellt werden sollen.

Der Beriicksichtigung von Transaktionskosten und deren Einflug-

grofen kommt bei der Entscheidung uber die Koordinationsform eine

.160)

besondere Bedeutung 2zu Aus transaktionskostenorientierter

158) Allerdings ist der Fall denkbar, daf die Herstellung eines
Produkts, fur das - ex ante wie ex post - bereits ein hohes
Marktpotential besteht, bislang uber zahlreiche Marktkoordi-
nationen individueller Wirtschaftssubjekte abgewickelt wurde
und nun durch die Abwicklung in einer Unternehmung kostengin-
stiger ware. Unterstellt man die Wahl der kostenglinstigsten
Abwicklungsform, so wird in diesem Fall die Koordinationsform
des Marktes durch die der Unternehmung substituiert und das
Grundungsvorhaben ware okonomisch tragfahig. Es handelt sich
also um eine organisatorische Innovation.

159) Wahrend der EinflufB dieser Faktoren auf den Preis unmittelbar
einsichtig ist, ist ihr Einfluf auf die Nutzenkomponente fur
den Anwender erlauterungsbedirftig: Der Nutzen eines Anwen-
ders durch eine entsprechende vertragliche Beziehung mit der
innovativen Unternehmung kann z.B. darin bestehen, dag es
sich um einen Kooperationsvertrag handelt, der dem Anwender
ein Mitspracherecht bei der Weiterentwicklung der Innovation
einrdumt. Vgl. hierzu auch Kap. III. dieser Arbeit.

160) Vgl. hierzu z.B. Picot (1982); Picot, Reichwald u. Schénecker
(1985) ; Michaelis (1985).
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Sicht kénnen vereinfacht die Koordinationsformen Markt und Unter-
nehmung unterschieden werden.161l) sie geben die beiden Endpunkte
eines ganzen Kontinuums unterschiedlicher vertraglicher Einbin-
dungsformen an, durch die der vertikale Integrationsgrad (Unter-
nehmensgrenzen) festgelegt wird. Das Ausmaf der vertikalen Inte-
gration bzw. die Art der vertraglichen Einbindung von Ressourcen
bestimmt sich nach den Eigenschaften dieser Ressourcen und der zu-

grundeliegenden unternehmensinternen und -externen Umwelt.

Die 2zugrundeliegende Unweltsituation und die charakteristischen
Eigenschaften der zu Kkoordinierenden Ressourcen lésen Informati-
ons- und Bewertungsprobleme aus, durch die die Transaktionsko-
stenhdhe der Koordinationsformen beeinflupft wird.

In vereinfachter Form wird in Abildung 12 der tendenzielle Verlauf
‘der Transaktionskosten bei den idealtypischen Koordinationsformen
Markt und Unternehmung (bzw. Hierarchie) in Abhangigkeit der mit

einer Transaktion verbundenen Informationsprobleme darge-
stel1t162),

Das Ausmaf der bei einer Transaktion 2zu uberwindenden Informa-
tionsprobleme hangt insbesondere ab von

- der Spezifitat
- der Neuartigkeit
- der Unsicherheit
- der Haufigkeit

- der Zahl der alternativen Transaktionspartner,

die bei der Vorbereitung und Durchfihrung der Vereinbarung zu be-
rucksichtigen sind.163)

161) Vgl. Coase (1937); Williamson (1975), S. 41 - 50; (1981):
Picot (1982); Michaelis (1985), S. 177 - 190; Schneider
Dietram (1988), S. 152 - 161.

162) Vgl. Picot (1982), S. 277; Picot (1985), S. 225; vgl. auch
die analoge Darstellung bei Michaelis (1985), S. 211;
Schneider Dietram (1988), S. 165.

163) Vgl. z.B. Williamson (1975), S. 23; Williamson (1981); Picot
(1982), S. 271 - 273; Williamson (1985), S. 60; Michaelis
(1985), S. 206 - 210; Schneider Dietram (1988), S. 162 - 167;
sowie die Vertiefung in Kap. III./4.5.
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Transaktions-
}ostenhéhe

"Markt" (z.B. kurz-
fristige Vertrage)

"Hierarchie" bzw. Un-
ternehmung (z.B. lang-
fristige Vertrage)

—

Ausmaf der Infor-
mationsprobleme

Abb. 12: Transaktionskosten bei unterschiedliche Koordinationsmu-
stern in Abhangigkeit von Informationsproblemen

Im Hinblick auf eine méglichst transaktionskostengunstige Res-
sourceneinbindung ergibt sich hieraus, daf eine eher unternehmens-
interne Koordinationsform mit eher hohem vertikalen Integrations-
grad (z.B.. langfristige Vertrage) einer eher marktorientierten
Ressourceneinbindung mit eher niedrigem vertikalen Integrations-
grad (z.B. kurzfristige Vertrage) mit zunehmenden Informations-
problemen vorzuziehen ist - und umgekehrt: mit abnehmenden Infor-
mationsproblemen ist eine eher marktorientierte Koordinationsform
einer hierarchischen vorzuziehen. Gleiches gilt fur die Absatz-
seite. Auch hier bestimmt das AusmaB der Informationsprobleme uber

die Wahl der Koordinationsform.

Neben der vertraglichen Koordination von materiellen Ressourcen
und der Organisation der Absatzmarktbeziehungen und -vertrage
stellt insbesondere auch die Einbindung von personellen Ressourcen
eine wichtige Aufgabenstellung bei der Grundung einer innovativen
Unternehmung dar. Ahnlich wie bei den materiellen Ressourcen, so
kann auch bei ihnen je nach Vertragsform eine eher enge oder eher
lose Integration in die innovative Unternehmung stattfinden. Die
Entscheidungskriterien sind hier &hnlich gelagert. Das Alternati-
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venspektrum bei der Einbindung von Mitarbeitern kann beispiels-
weise von Teilzeit- und befristeten Arbeitsvertragen (geringerer
Integrations- und Anbindungsgrad) bis zu Dauerarbeitsvertragen mit
Beteiligungen am Gewinn und Kapital reichen (héherer Integrations-
und Anbindungsgrad) .

Auch im Hinblick auf die Handhabung von Finanzierungsfragen muf
Transaktionskosten hohe Entscheidungsrelevanz zugeordnet werden:
Die Kapitalbeschaffung kann z.B. uUber Banken, Venture Capital Ge-
sellschaften, persdénliche Bekannte oder sogar Uber die Mitarbeiter
geschehen. Verschiedene Faktoren bzw. die Eigenschaften der Finan-
zierungsform beeinflussen die mit der Kapitalbeschaffung und Ge-
schaftsabwicklung verbundenen Transaktionskosten: Inwieweit Ver-
tragsanpassungen oder -veranderungen méglich sind, inwieweit die
Kapitalgeber Mitspracherechte bekommen, verschiedene Kundigungs-
fristen und eventuelle NachschufBpflichten vereinbart werden usw.
sind transaktionskosteninduzierende Entscheidungsprobleme, die im

Laufe des Grundungsprozesses zu klaren sind.

Der Grunder einer innovativen Unternehmung wird somit mit ver-
schiedenen Entscheidungsproblemen konfrontiert, bei denen eine
méglichst transaktionskostengunstige Abwicklung der Ressourcenko-
ordination und des Absatzes sinnvoll ist. Aus dem theoretischen
Instrumentarium kénnen Entscheidungsregeln abgeleitet werden, mit
deren Hilfe die Unternehmungsorganisation einer innovativen Idee
innerhalb einer neugegrindeten Unternehmung moéglichst transak-
tionskostenginstig durchgefihrt werden kénnte.

Andererseits 148t sich die transaktionskostenminimale Kombination
der Ressourcen in der neugegrindeten Unternehmung bereits selbst
als Innovation bezeichnen. Dies ist dann berechtigt, wenn es sich
um bereits bekannte Problemlésungen handelt, die bislang nicht
wirtschaftlich realisiert werden konnten.164) Diese Form der inno-
vativen Idee ist - zumindest gedanklich - von derjenigen Form der
innovativen Idee zu trennen, die neue, vorher noch nicht existie-
rende Produkte hervorbringt.

164) Vgl. hierzu auch Fufnote 158.
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2.4. Griindungsprozef im institutionellen Zusammenhang

Ein weiterer Bereich, in dem die 2zuvor gemachten Aussagen erkla-
rend und gestaltend im Zusammenhang mit Unternehmungsgrindungen
angewendet werden kénnen, betrifft den institutionellen Rahmen: In
den Grindungsprozef sind verschiedene Institutionen eingebunden,
die bewirken, dap fiur einige Beteiligte Transaktionskosten gespart
werden. Diese Institutionen kénnen sowohl aufgrund staatlicher Ak-
tivitaten (politische Unternehmer, vgl. Kap. I./2.1.1.) als auch
durch privatwirtschaftliche Initiativen entstehen.

So ist z.B. das Auftreten von Venture-Capital—Gesellschaften165)
damit zu erklaren, daB groBe Unternehmungen und Banken zwar bereit
sind, Risikokapita1166) bereitzustellen, jedoch bei der Auswahl
und Bewertung geeigneter Unternehmungen Probleme haben, weil die
Beurteilung von riskanten Projekten mit erheblichen Unsicherheiten
und Informationsproblemen verbunden ist. Mit Hilfe von Venture-Ca-
pital-Gesellschaften wird zum einen eine Risikostreuung durch die
Bildung eines Kapitalfonds durch mehrere Unternehmungen erreicht.
Zum anderen werden durch den Einsatz von Experten bei der Auswahl
und Bewertung der Projekte die damit verbundenen Transaktionsko-
sten gesenkt, so daf es unter geringeren Kosten moglich wird,

chancenlose von ertragreichen Projekten zu trennen.

Daruber hinaus bringt die Betreuung der Unternehmungsgriundungen
auch nach der Beteiligungsvergabe weitere Vorteile. Das Know-how
der Experten aus den Venture-Capital-Firmen geht mit in die Unter-
nehmungspolitik ein. Dies kann gerade im kaufmannischen Bereich

von ausschlaggebender Bedeutung sein.167)

Fehlentwicklungen werden
friher erkannt und geeignete Gegenmafnahmen koénnen rechtzeitig
eingeleitet werden. Die Unterstiitzung bei der Auswahl von Unter-
nehmungsberatern, Werbeagenturen, Reorganisationsalternativen,

Marketingstrategien, EDV-Anlagen, Rechtsanwalten, Steuerberatern

165) Zur Aufgabenwahrnehmung von Venture-Capital-Gesellschaften
und anderen Institutionen wie beispielsweise Kreditinstituten
und Beratungsgesellschaften im innovativen Grindungs-, Aus-
wahl- und Bewertungsprozef vgl. Laub (1988).

166) Zur Risikokapitalproblematik im institutionellen Zusammenhang
vgl. Albach u.a. (1986), S. 161 - 166 u. S. 245 - 250.

167) Vgl. auch Nathusius (1986), S. 682.
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usw. bringt der Venture-Capital-Firma bzw. den Kapitalgebern eine
hohere Gewifheit, daf in den Unternehmungen, an denen Beteiligun-
gen vorliegen, qualitativ hochwertige Entscheidungen getroffen
werden. Die Grunder haben weniger Zeit fur die Suche von Informa-
tionen uUber potentielle Transaktionspartner aufzuwenden und kénnen
sich somit starker der Entwicklung und Vermarktung der Produkte
widmen.

In einem &hnlichen Zusammenhang steht die Intention von Technolo-
gie-Parks oder Technologiezentren.le) Zwar liegt auch ein 2Ziel in
der gemeinsamen Nutzung von Ressourcen wie Kopierer, Schreib-
dienste, Telex, Teletex, Telefax, DV-Anlagen usw., im Vordergrund
der Anforderungen von Unternehmungsgrundern an Technologiezentren
steht aber die Anbahnung von Kontakten durch die Zentrumslei-
tung.169) Dies koénnen beispielsweise Kontakte 2zu potentiellen
Kunden, Grindungsberatern und Finanzierungsinstituten sein. Ob die
Leitungen der Technologiezentren diese Aufgabe immer zufrie-
denstellend losen konnen, mag dahingestellt bleiben. Festzuhalten
bleibt, daB der implizite Wunsch nach Transaktionskosteneinsparun-
gen seitens der Unternehmungsgrinder ein starkes Motiv fur den
Einzug in ein Technologiezentrum ist.

An dieser Stelle so0ll eine Erwdhnung weiterer transaktionskosten-
senkender Institutionen genigen, die am Gruindungsprozef beteiligt
sind: Spezialisierte freie Grundungsberater, Grundungsberatung der
Industrie- und Handelskammern und Wirtschaftsministerien sowie
Technologieberatungsstellen des Bundesministers fur Forschung und
Technologie im Rahmen des TOU-Programmsl70).

Eine transaktionskostentheoretische Betrachtung des institutionel-
len Umfeldes, in das der Grundungsprozef eingebettet ist, erweist
sich vor diesem Hintergrund als fruchtbar. Um gute Voraussetzun-
gen fur die Entstehung innovativer Unternehmungen zu schaffen, ist

es demnach notwendig, daf Institutionen entstehen, die dem Grunder

168) Vgl. Berndts u. Harmsen (1985), S. 42 f.; Licher (1987),
S. 16 f.; o. Verf. (1987), S. 49.

169) Dies ist das Ergebnis einer empirischen Untersuchung, an der
22 Unternehmungen aus 4 Technologieparks im Jahre 1984 teil-
genommen haben; vgl. Wilhelm, Corsten u. Peckendrath (1985),
S. 626.

170) Es handelt sich hierbei um eine Férderungsprogramm technolo-
gieorientierter Unternehmensgrindungen.
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im Grundungsprozef Transaktionskosten sparen helfen. Solche Insti-
tutionen werden entweder von staatlichen Entscheidungstragern (po-
litische Unternehmer) geschaffen oder entstehen aufgrund von Arbi-
tragemoglichkeiten in Form von privaten Unternehmungen.

3. Ableitung empirischer Fragestellungen

Die bisherigen Darstellungen =zeigen im Zusammenspiel mit der
austrianischen Prozeftheorie insbesondere transaktionskostentheo-
retische Ansatzpunkte auf, die fur die Grundungsproblematik inno-
vativer Unternehmen ein tieferes theoretisches Verstandnis ermég-
lichen. Dies gilt fir die Entstehung und Beurteilung der marktli-
chen Tragfahigkeit einer innovativen Problemlosung ebenso wie fur
die Organisation der neuen Unternehmung. Die theoretischen Grund-
lagen bilden gleichzeitig den Ausgangspunkt fur die Ableitung for-
schungsrelevanter Untersuchungsfragen, die im Mittelpunkt der em-

pirischen Erhebung stehen.

Die theoretische Grundlegung hat drei wichtige Teilthemen einer

Okonomischen Analyse innovativer Grundungen zu Tage gefdrdert:

1. Die Person des Grundungsunternehmers (Kap. I./2.1.); sie tritt
als unternehmerischer Koordinator mit unterschiedlicher inhalt-

licher Pragung auf, namlich als Informations-, Ressourcen- und
Marktkoordinator.
2. Die Grindungsidee (Kap. I./2.2.); sie ist aus Okonomischer

Sicht auf Grundlage der weitverstandenen Vorteile zu bewerten,
die ein Anwender der neuen Loésung im Vergleich 2zu bisherigen
Problemlosungen und Verwendungsweisen seiner Ressourcen er-

zielt.

3. Die Grindungsorganisation (Kap. I./2.3. und 2.4.); sie bezieht
sich auf die Art und Weise der Einbindung der fur die Ideenver-
wirklichung notwendigen Ressourcen (Beschaffung und Produktion)
und auf die Organisation der Beziehungen auf dem Absatzmarkt.

Die in den genannten Kapiteln aufgeworfenen Uberlegungen sollen im
Rahmen der gegebenen Mdglichkeiten durch empirische Untersuchungen
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erganzt und weiterentwickelt werden. Aufgrund des theoretischen
Neuartigkeitsgrades der Fragestellungen, aufgrund von Operationa-
lisierungsproblemen einzelner theoretischer Konstrukte und auf-
grund von Problemen des Feldzugangs mufB eine derartige Untersu-
chung vorwiegend explorativ angelegt sein. Harte Tests spezifi-
scher Hypothesen sind nicht méglich. Im Vordergrund steht die Be-
trachtung der praktischen Lage von innovativen Unternehmensgrun-
dern mit Hilfe von Kategorien des zuvor entwickelten theoretischen
Rahmens. Durch eine derartige theoretisch gepragte Beschreibung
und Analyse des Gegenstandsbereichs sollen bessere Beurteilungs-
grundlagen fur die theoretischen Ansatze und Hinweise fir die Pra-
xis entstehen.

Eine Okonomische Analyse zielt letztlich auf die Effizienzfrage
ab. Deshalb erscheint es sinnvoll, die Analyse nicht nur fur das
Untersuchungsfeld insgesamt, sondern auch fur die sehr erfolgrei-
chen und die weniger erfolgreichen Grindungen getrennt durchzufih-
ren. Auf dieser Grundlage 1lapt sich dann besser erkennen, ob
wirtschaftliche Erfolge tatsachlich mit den aus der Theorie ab-
leitbaren Voraussetzungen korreliert sind. Ferner kann eine solche
Betrachtung nach Erfolgsgruppen auch Anregungen fir die Beruck-
sichtigung anderer, bislang vielleicht wenig beachteter Merkmale

sehr erfolgreicher bzw. weniger erfolgreicher Grunder erzeugen.

Zu jedem der erwahnten Teilthemen wird in der empirischen Untersu-
chung eine Reihe von Daten erhoben.

Ausgehend von der Grinderperson ergibt sich zunachst ein Bedarf
fiur die Uberprifung der empirischen Relevanz der analytischen
Trennung verschiedener unternehmerischer Eigenschaftskriterien
allgemein sowie deren EinflufBpotential auf den oékonomischen Erfolg
innovativer Grundungsunternehmen im besonderen. AuBerdem liegen
okonomischen Aktivitdten verschiedene Ziele unternehmerischer Ak-
teure zugrunde. Es stellt sich daher die Frage, ob und inwieweit
sich diese Ziele durch die Grundung innovativer Unternehmen tat-
sachlich verwirklichen lassen.

Der Grundung innovativer Unternehmen missen unternehmerische Grun-
dungsideen vorausgehen. Gerade vor dem Hintergrund einer pro-

zessualen Betrachtungsperspektive ergibt sich die empirisch be-
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deutsame Frage, wie innovative Ideen uberhaupt entstehen, welchen
Veranderungsprozessen sie unterliegen und wie und wodurch sie vor
dem 2Zugriff anderer unternehmerischer Akteure geschutzt werden
kénnen bzw. in Anbetracht des dynamischen Marktgeschehens uber-
haupt geschitzt werden sollen. Uber die marktliche Tragfahigkeit
innovativer unternehmerischer 1Ideen entscheiden letztlich deren
Anwender. Aus dem Kauf einer Innovation miussen den Anwendern Vor-
teile erwachsen, die den Preis der Innovation aus der (subjekti-
ven) Sicht des Anwenders rechtfertigen. In diesem Zusammenhang
bilden Fragen nach den spezifischen Anwendervorteilen der Innova-
tion, deren Kategorisierungsméglichkeiten und ihrer Interdependen-
zen ein Schwergewicht der empirischen Untersuchung. Schlieflich
ist zu untersuchen, welche Konsequenzen sich daraus fur die Er-
folgstrachtigkeit einer innovativen Unternehmensgrundung u.U. er-
geben koénnen.

Die sich anschliefende praktische Umsetzung einer innovativen Idee
im Rahmen einer Unternehmensgrundung ist mit der Wahrnehmung un-
terschiedlicher unternehmerischer Aufgaben verbunden, die dem Be-
reich der Grundungsorganisation zuzurechnen sind. Aus prozeforien-
tierter Perspektive ist zu vermuten, daB sich die Aufgabenschwer-
punkte von der Grundungs- bis zur Wachstumsphase einer Unterneh-
mung verandern werden. Neben der Uberprufung dieser Vermutung
liegt ein weiteres Interesse der empirischen Untersuchung vor al-
lem auch darin, festzustellen, ob und inwieweit eine gedankliche
Konzeption fur die Vornahme grundungsrelevanter Aufgaben und ange-
strebter Unternehmensziele und die zu ihrer Erreichung notwendigen
Handlungsschritte in Grindungs- bzw. Unternehmensentwicklungspla-
nen einen Niederschlag finden. Nicht selten bilden diese Plane Be-
wertungsgrundlagen fur Institutionen, die in den ganzen Entste-
hungsprozef innovativer Unternehmen eingebunden sind. Schlieflich
ist die empirische Bedeutung, die gerade innovative Grunder diesen
unterstitzenden und grundungsbegleitenden Institutionen zumessen,
zu uberprifen.

Aus transaktionskostentheoretischer Sicht steht im Zusammenhang
mit der Grundung innovativer Unternehmen besonders die empirische
Erforschung der Organisation der Marktbeziehungen (Beschaffungs-
und Absatzmarktbeziehungen) im Mittelpunkt. Daraus ergibt sich ei-
nerseits die Frage nach dem empirischen Gehalt transaktionskosten-
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theoretischer Ansatze, woraus sich Ruckschlusse fur die Theorie
ableiten liefen; andererseits ist zu fragen, ob sich hieraus fur
innovative Unternehmen ebenso wie fur beratende und bewertende In-
stitutionen praktische Gestaltungs- und Handhabungsméglichkeiten
oder -instrumente entwickeln lassen. Eine solche Entwicklung
scheint dann méglich, wenn sich fur unterschiedlich erfolgreiche
innovative Unternehmen unterschiedliche "Muster" fir die Organisa-
tion ihrer Marktbeziehungen ergeben bzw. sich transaktionskosten-
theoretische Ansatze fur die Bewertung der 6konomischen Tragfahig-
keit innovativer Unternehmen in der Empirie als bedeutsam heraus-
stellen.

Im Rahmen einer beschreibenden und vergleichenden Aufbereitung
dieser Daten sind somit vor allem die folgenden Fragen zu eror-
tern:

1. Grunderperson

a. Welche Qualifikationen zeichnen Grinder aus?

b. Wie entwickelt sich das Zielsystem von Grundern im Entste-
hungsprozef der Unternehmung?

c. Ist eine Unterscheidung in Informations-, Ressourcen- und
Marktkoordinator empirisch sinnvoll?

d. Welche Kombinationsformen unternehmerischer Eigenschaften
sind zu beobachten und in welchem Zusammenhang steht die
Kombination unterschiedlicher Eigenschaften mit dem Erfolg?

2. Grindungsidee

a. Wie konnen Ideen gewonnen werden und inwieweit verandert
sich die Grindungsidee im Prozef der Unternehmensentste-
hung?

b. Welche Ideenschutzformen kommen aufgrund welcher Bedingungen
zur Anwendung?

c. Welches sind die Anwendungsvorteile innovativer Ideen, auf
die sich die marktliche Tragfahigkeit von Grindungsvorhaben
aufbauen liefe und inwieweit beeinflussen Einsparungen von
Produktions- und Transaktionskosten die o&konomische Uberle-
genheit einer innovativen Idee?
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3. Grundungsorganisation

a. Inwiefern vollzieht sich die Unternehmensentstehung planvoll
und welche Institutionen werden unterstutzend hinzugezogen?

b. Wie entwickeln sich die unternehmerischen Aufgabenschwer-
punkte im Entstehungsprozef der Unternehmung?

Cc. Welche Einbindungsformen werden fur sachliche und personelle
Ressourcen gewahlt (Eigenerzeugung, Fremdbezug, Vertrags-
strukturen) und wie hangen diese mit dem Grundungserfolg zu-
sammen?

d. Welchen Einfluf nehmen unterschiedliche Eigenschaften von
Teilleistungen und bestehenden Marktverhdltnissen auf die
Eigenfertigungs- und Fremdbezugsentscheidung innovativer Un-
ternehmen?

e. Welcher Dynamik unterliegen die Eigenfertigungs- und Fremd-
bezugsentscheidungen innovativer Unternehmen und welche Kon-
sequenzen ergeben sich fir den Grundungserfolg?

f. Welche Organisationsformen und Vertragsstrukturen werden fur
den Vertrieb gewahlt und wie hdngen diese mit dem Grindungs-

erfolg zusammen?

Bei den Fragen 1b und 1lc, 2a und 2c, 3c bis 3f besteht ein unmit-
telbarer Zusammenhang mit den oben aufgezeigten prozef- und
transaktionskostentheoretischen Grundlagen. Im Verlauf der empi-
rischen Analyse -dieser Fragen wird auf die theoretischen Hinter-
griunde nochmals gezielt eingegangen.



II. Anlage der empirischen Untersuchung

1. Voruntersuchung

Wahrend der Erstellung der theoretischen Grundlagen wurde bereits
eine empirische Voruntersuchung vorgenommen, um die Untersuchungs-
konzeption zu validieren. Diese wurde uberwiegend im Munchener
Raum auf der Grundlage eines Interviewleitfadens in Form von per-
sénlichen Expertengesprachen von ca. zwei- bis dreistindiger Dauer
durchgefiuhrt. Der Fragenleitfaden war bewuBt offen formuliert und
sollte insbesondere den Befragten als gedanklicher Anreiz dienen.
Die Forschungsgruppe selbst war darum bemiht, in méglichst unvor-
eingenommener Art und Weise einen ersten Einblick in die Pro-
blemstrukturen und Vorgehensweisen bei der oékonomischen Analyse
innovativer unternehmerischer Aktivitaten zu erhalten und dadurch

eine Sensibilitat fir die spatere Konzeption der Haupterhebung zu
erlangen.

Als Experten wurden solche Personen betrachtet, die aufgrund ihrer
beruflichen Tatigkeit mit der Auswahl, Bewertung und Beratung von
innovativen Grundungsvorhaben befaft waren. Diesem Anforderungs-
profil entsprachen Mitarbeiter von 6ffentlichen Institutionen wie
verschiedene Industrie- und Handelskammern, das Bayerische Wirt-
schaftsministerium, Technologievermittlungs- und -beratungsstel-
len, sowie privatwirtschaftliche Institutionen wie Venture-Capi-
tal-Gesellschaften oder Beteiligungsfonds industrieller Unterneh-
men. Es konnten insgesamt neun Gesprache gefihrt werden, wobei
insbesondere folgende Fragestellungen von Bedeutung waren:

- Welche Vorstellungsinhalte werden mit dem Innovationsbegriff in
der wirtschaftlichen Praxis verbunden?

- Welche Ressonanz findet die (theoretische) Dreiteilung des inno-
vativen Grundungsprozesses in die Griunderperson, die Grundungs-
idee und die Grundungsorganisation fur eine erfolgsorientierte

6konomische Analyse innovativer unternehmerischer Aktivitaten?
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- In welchem Ausmaf ist es moéglich, theoretische Ansatze zur
transaktionskostenorientierten Analyse innovativer unternehmeri-
scher Aktivitaten in die empirische Untersuchung einzubeziehen,
ohne auf inhaltliche Verstandnisprobleme zu stofen?

Die Expertengesprache ergaben, dap offensichtlich nicht nur in der
Literatur sondern auch in der wirtschaftlichen Praxis Uneinigkeit
Uber die Bestimmung des Innovationsgrades herrscht. Grundsatzlich
wurden mit dem Begriff "innovativ" Neuerungen im technischen Be-
reich verbunden. Dies zeigt sich beispielsweise durch die Orien-
tierung an institutionalisierten Bewertungsnormen wie der Patent-
fahigkeit oder an den technologieorientierten Bewertungskriterien
der Férderprogramme. Obgleich der Innovationsbegriff definitions-
gemdpf wesentlich weiter zu verstehen ist, wird im Zuge des techni-
schen Wandels Innovation und technische Weiterentwicklung als ein-

heitliches Begriffspaar verstanden.

Desweiteren zeigte sich, dapf aus Expertensicht neben den standar-
disierten Bewertungskriterien zur Innovationsbestimmung die Beur-
teilung des Neuheitsgrades eines Produktes insbesondere aus Sicht
des Anwenders entscheidend war. Dies bestatigte bereits in den Ex-
pertengesprachen die Bedeutung einer anwender- und marktorientier-

ten Analyse des Grundungsprozesses.

Die Diskussion der drei Untersuchungsschwerpunkte innovativer un-
ternehmerischer Aktivitaten (Grunderperson, Grundungsidee, Grin-
dungsorganisation) haben die theoretischen Uberlegungen fir die
Hauptuntersuchung vertieft und erganzt. Die analytische Drei-
teilung innovativer unternehmerischer Aktivitdten sahen die Exper-
ten als sinnvoll an. Uber eine Gewichtung der verschiedenen Ein-
flupBbereiche fur die Bestimmung des kunftigen Unternehmenserfol-
ges waren keine eindeutigen Aussagen méglich. Es herrschte jedoch
Einigkeit uUber die besondere Bedeutung der Grunderperson im gesam-
ten Grindungsprozef. Fir die Analyse der Grunderperson werden ins-
besondere folgende Kriterien angefuhrt:

- Ausbildung

- Branchen/Managementerfahrung
- Teamfahigkeit

- Marktorientierung
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Im Zusammenhang mit der Produktidee und deren marktlicher Tragfa-
higkeit wurden folgende Problemfelder hervorgehoben:

- Prognoseprobleme

Bestimmung von Marktpotentialen

Informationsbeschaffung und -vermittlung

Methodenmangel

Transaktionskosteniberlegungen empfanden die Gesprachspartner als
relevant, was insbesondere auch die Gesamtkostenbetrachtung als
wichtigen Bestandteil der Hauptuntersuchung absicherte. Die
Bedeutung der Eigenerstellungs-/Fremdbezugsproblematik fir die
Grindungsorganisation wurde als solche zwar erkannt, Jjedoch nicht
explizit problematisiert. Gerade in diesem Problemfeld bedarf es
weiterer wissenschaftlicher Analyse.

Die empirische Uberprufung der transaktionskostentheoretischen Er-
klarung innovativer Grundungen bedarf einer festgelegten Begriffs-
welt, um MipBverstandnissen in der wirtschaftlichen Praxis vorzu-
beugen. Die Aussagen der Experten zeigten, daf auch fiur die trans-
aktionskostenorientierten Einflufgréfen sowohl ein Problemver-
standnis als auch ein Interesse vorhanden ist; insbesondere der
Vergleich zwischen bekannten und neuen Problemlésungen wurde als
notwendig und wichtig befunden, wobei jedoch verschiedene Probleme
zu beachten seien wie:

mangelnde Quantifizierungsméglichkeiten

Zeitproblem fur die Erstellung von Problemlésungsvergleichen
keine Produktlebenszyklen

Problem der antizipativen Vorteilseinschatzung des Anwenders

Ebenso wurde die Entwicklung eines Mefkonzeptes zur Bewertung un-
terschiedlicher Problemldsungen durch den Vergleich kategorisier-
ter Kosteneinflufgrofen als méglicherweise aussagekraftiges Analy-
seinstrument beﬁrachtet; dabei wurde jedoch wiederholt auf das ge-
nerelle Problem der Bestimmung und Quantifizierung von Kostenvor-
teilen hingewiesen. Nach Meinung der Experten wird es sich letzt-
lich immer um ein 'schneller' oder 'besser' handeln. Bei der Beur-

teilung der Bedeutung einzelner Kosteneinflufgréfen, insbesondere
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transaktionskostenspezifischer EinfluBgrofen, gab es zunachst ver-
einzelt Verstand1gungsschw1er1gke1ten. Insgesamt wurde jedoch die

Bedeutung einer Elnsparung von "Informationskosten" im weitesten

Sinne erkannt.

Zusammenfassend ist festzuhalten, daf die Expertengesprache insge-
samt die vorab gewonnenen Erkenntnisse aus der theoretischen Ana-
lyse innovativer o&konomischer Aktivitdten bestatigten und um wei-
tere Aspekte erganzten. Die Gesprache haben gezeigt, dag die im
Rahmen der theoretischen Analysen ermittelten Fragestellungen in-
teressant und relevant fur eine weitere Uberprufung sind. Das
Problem der Ideenbewertung durch einen Kostenvergleich wurde inte-
ressiert aufgenommen. Die Bedeutung von Transaktionskosten im Sin-
ne von Informationskosten im weitesten Sinne wurden ebenfalls er-

kannt.

Die so gewonnenen Erkenntnisse erméglichten nun die Konzeption der
Hauptuntersuchung. Inhaltliche Korrekturen bei der weiteren Vorge-
hensweise waren nur insoweit nétig, als festgestellt werden mupgte,
daf der Griunderperson grundsatzlich mehr Bedeutung beigemessen
wurde, als der Ideen- und Organisationsbewertung. Diese Feststel-
lung beruht jedoch mehr auf dem Mangel an Analyseinstrumenten fur
Idee und Organisation als auf der unterschiedlichen Gewichtung der
EinfluBfaktoren selbst. Methodisch erméglichten die Expertenge-
sprache die Konzeption eines ausfuhrlichen strukturierten Befra-
gungsinstrumentariums fur die Hauptuntersuchung.

2. Zugang zum empirischen Feld

Zahlreiche Untersuchungen, die sich mit der Problematik von Unter-
nehmensgrindungen in der Bundesrepublik Deutschland beschaftig-
ten171), grunden ihre Erkenntnisse auf regional begrenzte Untersu-
chungen sowie auf statistisches Datenmaterial der Industrie- und

172)

Handelskammern oder auf Gewerbeanmeldungsstatistiken Hierbei

handelt es sich jedoch uberwiegend um traditonelle Unternehmens-

171) Vgl. die auf S. 2 f. zitierten Untersuchungen.

172) Zu Statistiken Uber traditionelle Existenzgrindungen in der
Bundesrepublik Deutschland vgl. Clemens u. Friede (1986);
Dahreméller (1987). Zu regionalen Untersuchungen vgl. z.B.
Ziegler, Schufler u. Wilkens (1988).
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grindungen. Eine Trennung zwischen traditionellen und innovativen
Unternehmensgrindungen ist aufgrund der verfugbaren Sekundardaten
nicht méglich. Daraus und aus der Unschiarfe des Innovationsbe-
griffs ergibt sich das Problem, daf die Grundgesamtheit der Unter-
suchungseinheit "innovative Unternehmensgriundungen" kaum 2u be-
stimmen ist.

In dieser Untersuchung wurde deshalb eine andere Zugangsform 2zum
Feld gewahlt. S@chkundlge Instltutlonen wahlten 1nnovat1ve Unter-
nehmensgrundungen aus und stellten den Kontakt mlt dem Forscher-,_
team her. Dabei waren die Expertengesprache der Voruntersuchung
von grundlegender Bedeutung, da sie eine Orientierungs-, Selek-
tions- und "Turéffnerfunktion" fir die weitere Forschungsarbeit
hatten (Zugang zu innovativen Grindungen).

Hilfreich war die Zusammenarbeit sowohl mit verschiedenen in
Bayern ansdssigen Institutionen und Firmen wie der Industrie- und
Handelskammer/Munchen, der Industrie- und Handelskammer/Augsburg,
dem Bayerischen Wirtschaftsministerium, dem Minchener Techno-
logiezentrum und der "Techno-Venture-Management"/Minchen als auch
mit den Technologiezentren Aachen, Nirnberg und Berlin sowie der
BMW AG. Darlberhinaus erhielt das Forschungsteam weitere Grunder-
adressen uber die Wagniskapitalbeteiligungsgesellschaft/Berlin
(WBB), die Technologie-Investitions-GmbH+CoKG (TIG)/Berlin, die
Technologie-Vermittlungs-Agentur (TVA) /Berlin und den Verein
Deutscher Ingenieure (VDI)/Berlin. Diese Vorgehensweise erleich-
terte zum einen den 2Zugang 2zu den innovativen Unternehmens-
grindungen. Zum anderen trug sie dazu bei, die stets problembe-
haftete Operationalisierung des Innovationsbegriffes zu entschar-
fen. Auf diese Weise lief sich durch die Vorauswahl der verschie-
denen Institutionen sicherstellen, daf es sich bei den befragten
Unternehmen tatsachlich um innovative Grindungen handelt. Erganzt
wurde dieses Spektrum durch den Besuch von themenspezifischen
Vortragsreihen, wie beispiels-weise desjenigen der "The Entrepre-
neurial Group" (T.E.G.)/Munchen, um vor Ort Kontakte zu innovati-
ven Grundern herzustellen, sowie durch das Studium von Fachzeit-
schriften. Das breite Spektrum der Informationsquellen sollte zum
einen eine hoéhere Transparenz uber innovative Grindungsaktivitaten
ermoéglichen und zum anderen die Einbeziehung verschiedenster For-

men innovativer Unternehmensgrindungen, die sich nach Moéglichkeit
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nicht nur dem "high-tech"-Bereich zuordnen lassen, erméglichen.
Der Untersuchungsraum wurde auf die Bundesrepublik Deutschland

begrenzt.

3. Stichprobe

Die in die Stichprobe einzubeziehenden innovativen Unternehmens-
griundungen wurden auf der Basis telefonischer Gesprache mit den
Unternehmensgrundern und, sofern vorhanden, durch eine Analyse von

Produktbeschreibungen ausgewdahlt.

Eine Dokumentenanalyse war bei den innovativen Unternehmensgrin-
dungen nicht méglich, weil 2zum einen (abgesehen von Produktbe-
schreibungen oder Vertriebsunterlagen) noch kaum unternehmensspe-
zifischen Daten zur Einsicht vorlagen und zum anderen gerade die
innovativen Grunder um den Schutz interner Informationen bemiht

waren.

Bei der Auswahl der Stichprobe wurde besonders darauf geachtet,
méglichst unterschiedliche Grundungsformen innovativer Unternehmen
von "start-ups" uber "spin-offs" und "buy-outs"173) bis zu bereits
seit einigen Jahren existierenden Unternehmen mit einzubeziehen,
die sich durch innovative Produkt-/Unternehmensentwicklungen bzw.

Umgrundungen auszeichnen.

Ebenso wurde versucht, nicht nur Unternehmensgrindungen in den be-
kannten "high-Tech"-Bereichen zu analysieren, sondern jegliche
Form innovativer Grindungsvorhaben 2zu untersuchen, die sich da-
durch auszeichnen, daf sie eine altbekannte Problemldésung durch

eine neuartige substituieren koénnen.

Eine, das Erkenntnisspektrum erganzende Befragung der Abnehmer,
die insbesondere zu einer hoéheren Validierung der gruinderspezifi-
schen Aussagen zu den Produktvorteilen beigetragen hatte, mufte
aufgrund der Verschiedenartigkeit der innovativen Produkte und der

damit verbundenen Heterogenitat der Abnehmerstrukturen sowie dem

173) Zu den Begriffen start-up, spin-off und buy-out vgl. S. 166
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hohen 2zusatzlichen Zeit- und Ressourcenaufwand im Rahmen dieser
Analyse unterbleiben.

~—

Der Versuch, auch.erfolglose innovative Unternehmensgriindungen in
Se_ innovatiy undur n -

die Stichprobe miteinzubeziehen, scheiterte.an den nicht vorhande-
nen Zugangsmoglichkeiten.

Der Stichprobenumfang von n = 53 Befragten muBte nachtraglich um
einen Fragebogen bereinigt werden, da der Befragte dem Anforde-
rungsprofil der Untersuchung, insbesondere dem Innovationskrite-
rium nicht entsprach. Die Struktur der Stichprobe war insoweit ho-
mogen, als alle Befragten das Auswahlkriterium "innovativ" fur
sich in Anspruch nahmen. Als heterogen kann die Stichprobe be-
zeichnet werden, weil Grindungsalter, Rechtsform, Grundungsform,
Griundungsbranchen und -produkte bei der Stichprobe streuen (vgl.
Abb. 13). Die Heterogenitatsfaktoren fuhren - nach Uberpriufung
durch das Forscherteam - nicht zu einer systematischen Verzerrung
der Untersuchungsergebnisse.
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Stichprobenstruktur

Grindungszeit- Ausbildungsrichtung: Entwicklungs-
punkt: stadium:
Jahr Anzah}
der U technische Aus- Grundungspha-
bildung 35 se 1
1979 3
kaufmannische Einfihrungs-
1980 6 Ausbildung 14 phase 21
1981 6 naturwissenschaft- Wachstums-
liche Ausbildung 7 phase 30
1982 7 s
sonstige 1 gesamt: 52
1983 8 =
gesamt (mit Mehr-
1984 6 fachnennungen) : 57 Griindungsart:
1985 12 start-up 42
innovative Her-
1986 4 stellerbranchen: spin-off 9
1987 - biologische Ver- buy-out 1
= fahren 1 =
gesamt: 52 gesamt: 52
medizinische Ein-
richtungen 1
Griinderalter: Rechtsform:
Jahre Regel-/Mefi-/Sen-
sortechnik 12 OHG 2
19 - 30 11
Halbleiterindu- GmbH+CoKG 1
31 - 40 30 strie 3
KG -
41 - 53 11 Informations- und
= Kommunikationstech- AG -
gesamt: 52 nik 16
GmbH 44
Fertigungsauto-
mation 6 sonstige 5
Elektrotechnik 3 gesamt: =
52
Umweltschutz 2
sonstige 8
52
n=52; u*¥ = Unternehmen; Haufigkeiten

Abb. 13: Stichprobenstruktur der empirischen Erhebung
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4. Erhebungsmethode und Erhebungsinstrumentarium

Die vorliegende empirische Untersuchung ist eine Querschnittsana-
lyse im Rahmen einer Felduntersuchung, bei der als Erhebungsmetho-
de die Befragung eingesetzt wurdel75)

Da die Erhebungssituation durch einen begrenzten Feldzugang ge-
kennzeichnet ist und es sich uUberwiegend um eine qualitativ/explo-
rative Analyse handelt, hat das Forschungsteam besonderen Wert auf
die Gultigkeit der Aussagen gelegt. Um diese zu gewahrleisten wur-
de die Befragung mindlich auf Grundlage eines Fragebogensl76)
durchgefuhrt.

Der Fragebogen stutzt sich auf die theoretischen Erdérterungen und
gliedert sich in 4 Teile:

Grunderperson

Grundungsidee

Grundungsorganisation

Allgemeine Unternehmensdaten

Zu jedem einzelnen Teilbereich wurden neben den forschungsleiten-
den Fragen auch Fragestellungen miteinbezogen, die indirekt Ruck-
schliusse auf die Forschungsfragen zulassen, Interdependenzen zwi-
schen den Forschungsfragen aufzeigen oder aber auch dem Themenkom-
plex angehorende, weitere forschungsrelevante Problemkreise auf-

zeigen177).

Die Daten wurden aufgrund offener sowie standardisierter, ge-
schlossener Fragestellungen erhoben. Offene Fragestellungen waren
insbesondere dann erforderlich, wenn moglichst umfassende Informa-
tionen aufgrund der spezifischen Erfahrungspotentiale der Befrag-
ten erfaft werden sollte. Geschlossene Fragestellungen wurden dann
gewahlt, wenn zum einen die Antwortalternativen in umfassender und
sinnvoller Weise vorgegeben werden konnten und damit dem Vollstan-

digkeitsanspruch der Beantwortung Rechnung getragen werden konnte.

175) Zu den Verfahren der Querschnittsanalyse und der Befragung
vgl. Mayntz, Holm u. Hubner (1978), S. 103 - 121; Friedrichs
(1983), S. 236 - 242.

176) Vgl. Anhang.

177) Vgl. S. 56 - 60.
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Zum anderen dann, wenn die Fragestellung einen Komplexitatsgrad

hatte, der durch kategorisierte Antworthilfen zu einer Konkreti-
sierung des Frageninhalts beitrug. Bei den geschlossenen Fragen
waren zumeist Mehrfachnennungen méglich. In den Fallen, in denen
unterschiedliche Gewichtungen von Seiten der Befragten zu erwarten
waren, fanden Rating-Skalen in der Skalierung von 1 bis 7 Anwen-
dung; ansonsten waren ja/nein-Kategorien vorgegeben.

Zur Gewahrleistung zuverlassiger und gultiger Aussagen wurde vor
Durchfihrung der Hauptuntersuchung anhand von drei innovativen Un-
ternehmensgrindungen ein Pretest durchgefuhrt. Dieser hat gezeigt,
daf die meisten Fragen verstandlich formuliert waren. Dennoch wur-
den einige Fragestellungen und Aussagenkategorien nochmals kri-
tisch uUberarbeitet und Umformulierungen, Erganzungen, Streichungen
sowie formale Korrekturen vorgenommen. Teilweise war es notwendig,
die Reihenfolge einzelner Aussagenkategorien zu verandern.

Die Interviews wurden im Fruhjahr/Sommer 1987 persdénlich vor Ort
durchgefiihrt. Als Gesprachspartner standen grundsatzlich der Un-
ternehmensgrinder selbst oder aber Mitglieder der Geschaftsleitung
zur Verfugung, die uber den gesamten Grundungsvorgang von der
Grundungsidee uber die Grinderperson bis zur Grundungsorganisation
kompetent Auskunft geben konnten. Die Interviews wurden von Mit-
gliedern des Forschungsteams durchgefiuhrt, wobei teilweise zwei
gemeinsam ein Interview fuhrten. Die einzelnen Interviews dauer-
ten zwischen 1,5 - 2,5 Stunden. Im Verlauf der Interviews wurden
die offenen Fragen vom Interviewer ausgefullt, wahrend die ge-
schlossenen Fragen, insbesondere die Rating-Skalen, dem Befragten
zur Beantwortung vorgelegt wurden. Die Gesprache wurden in einem
zeitlichen Rahmen gefuhrt, der es erméglichte, inhaltliche Schwer-
punkte zu vertiefen und sie bei verschiedenen Fragestellungen, wie
beispielsweise der Einschatzung verschiedener Produktvorteile oder
der Kostenvorteile fur den Anwender eine hohe Einstufung auf der
Rating-Skala (6 oder 7) erlautern zu lassen. Diese Form der Ge-
sprachsfihrung war insbesondere Dank der hohen Aufgeschlossenheit
der Grunderpersonen méglich.
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5. Auswertungsverfahren

Die erhobenen Daten wurden mit Hilfe des statistischen Auswer-

tungsprogrammes SPss177)

ausgewertet. Aufgrund der Einzelergeb-
nisse war es auch méglich, durch eine Verbindung verschiedener Er-
gebnisse zu weiterfuhrenden, komplexeren Resultaten zu gelangen,

wie beispielsweise bei dem Grﬁnderstérkenportfoliol78).
S.1. S8tatistische Methoden

Bei der Auswertung der einzelnen Fragestellungen wurde von unter-
schiedlichen Auswertungsverfahren Gebrauch gemacht. In der uber-
wiegenden Zahl der Falle fand zunachst die deskriptive Statistik,
sowohl in Form von absoluten und relativen HAufigkeiten als auch
der Mittelwertbestimmung Anwendung. An geeigneter Stelle wurde von
Kreuztabellen zur Aufschlisselung von Mehrfachnennungen sowie von
t-Differenzentests fur Mittelwertvergleiche zwischen verschiedenen
oder gleichen Fragestellungen 2zu verschiedenen Zeitpunkten Ge-
brauch gemacht. Multivariate Analysemethoden wurden fur den Nach-
weis von Interdependenzen 2zwischen verschiedenen Fragestellungen
wie der Analyse der Kostenvorteile und der Produktvorteile ange-
wandt. Ebenso wurde die Faktorenanalyse fur den empirischen Nach-
weis einer méglichen Trennung der Kostenvorteile in Produktions-
und Transaktionskosten eingesetzt.

Der Versuch, einzelne Variablen und Variablengruppen hinsichtlich
ihres Erklarungsanteils am Gesamterfolg der Unternehmensgriundung
durch eine Diskriminanzanalyse zu untersuchen, lieferte hingegen
keine verwendungsfahigen Ergebnisse (keine hinreichend befriedi-
genden Aussagen). Dies ist darauf zuruckzufuhren, daB sich auf-
grund der hohen Anzahl unabhingiger Variablen im Verhaltnis zum
Umfang der Stichprobe immer und zwangslaufig Korrelationen zwi-
schen den unabhdngigen Variablen ergeben. Das fuhrt dazu, dag die
Erklarungsanteile und Vorzeichen der Variablen stark differieren,

je nachdem, welche Variablenkombination herangezogen wurde (analog

177) Vgl. Nie u.a. (1975); bei der Auswertung mit SPSS ist zu be-
rucksichtigen, daf sich aufgrund der rechentechnischen Vorge-
hensweise beispielsweise bei Haufigkeitsverteilungen die Ein-
zelauswertungen nicht immer genau auf 100 % summieren.

178) Vgl. S. 96 - 105.
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zur Multikollinearitat bei der Regressionsanalyse). Desweiteren
sind zahlreiche der unabhangigen Variablen nur nominal oder als
Rating-Werte skaliert. Im Falle der Nominalskalierung lassen sich
diese Variablen als Dummies in die Diskriminanzanalyse einfihren,
wobei es jedoch bei einer zu hohen Anzahl von Dummyvariablen =zu
Interpretationsschwierigkeiten kommt. Die Auslegung von rating-
skalierten Variablen als kardinalskalierte Variablen wiederum ist
nach wie vor umstritten179). Warde man nun von den gegebenen Moég-
lichkeiten der Variablenreduktion Gebrauch machen, wobei bei einer
Stichprobengréfe von n = 52 eine starke Reduzierung der unabhangi-
gen Variablen notwendig ware, hatte dies Willkurlichkeitsprobleme
bei der Auswahl der zu reduzierenden Variablen zur Folge. Die Er-
gebnisinterpretation ware auch dann wieder eingeschrankt. Daher
war die Anwendung der Diskriminanzanalyse aufgrund des vorliegen-

den Datenmaterials nicht-sinnvoll.

SchlieBlich ist die Zuverlassigkeit und Gultigkeit der empirisch
erhobenen Daten wesentlich durch die Validitat der Untersuchungs-
methode bestimmt. Die Gultigkeit der Stichprobe kann durch die
differenzierte Vorgehensweise bei der Stichprobenauswahl gewahr-
leistet werden. Die Vorgehensweise bei der Erarbeitung des Frage-
bogens sowie die persénliche Durchfihrung der Befragung durch ei-
nen oder mehrere sachkundige Interviewer und die Sachkompetenz des
Interviewten sollten die Richtigkeit der erhobenen Daten gewahr-

leisten.

179) Vgl. Schuchardt-Ficher u.a. (1982), S. 203.
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5.2 Erfolgstrennung

Im Hinblick auf die Bewertung der Okonomischen Tragfahigkeit inno-
vativer Unternehmensgrindungen stellt sich die Frage, ob und in-
wieweit den bereits im theoretischen Teil abgeleiteten Einflug-
faktoren der Entstehung innovativer Unternehmen (Grunderperson,
-idee, -organisation) Bedeutung als potentielle Erfolgsindikatoren
zugeordnet werden kann. Dahinter stand die Idee, daB sie als anti-
zipative Erfolgsfaktoren fur zukinftige Grindungsvorhaben heran-
gezogen werden koénnten, soweit sich bei ihnen trennscharfe Unter-

schiede zwischen weniger und sehr erfolgreichen Unternehmen erge-
ben wiirden.180)

Dieses Vorgehen 148t sich anhand der Abbildung 14 folgendermafen
darstellen:

potentielle antizipa- sehr erfolgreiche weniger erfolgreiche
tive Erfolgsindikato- innovative Unter- innovative Unter-
ren nehmensgrundungen nehmensgrundungen
Grunderperson A Al
Grundungsidee B B!
Grundungsorganisation C c'

Abb. 14: Vorgehensweise bei der Erfolgstrennung

A bis C' bezeichnen die jeweils erhobenen Auspragungen zu den po-
tentiellen antizipativen Erfolgsindikatoren bei den sehr erfolg-
reichen und den weniger erfolgreichen innovativen Unternehmens-
grindungen. Je nachdem, ob die Auspragungen (Werte, Muster usw.)
fur A, B, C, von A', B', C' abweichen (gegebenenfalls in welcher
Intensitat) liegt es nahe, sie als Indikatoren fir eine antizipa-

180) Eine Unterscheidung der insgesamt 52 untersuchten innovativen
Unternehmen in weniger und sehr erfolgreiche Unternehmen hin-
sichtlich einer ékonomischen Tragfidhigkeitsbewertung ist im
vorliegenden Zusammenhang deshalb sinnvoll, weil gescheiterte
Unternehmensgrinder einerseits kaum auffindbar waren und sich

andererseits fur ein Interview nicht gesprachsbereit erklar-
ten.



74

tive Bestimmung des Grundungserfolgs bzw. die okonomische Bewer-

tung innovativer Unternehmen heranzuziehen.

Um fir die untersuchten Unternehmen eine Gruppe von sehr erfolg-
reichen und eine Gruppe fur weniger erfolgreiche Unternehmen zu
bilden, muBte zunachst eine Operationalisierung des Grundungser-
folgs bzw. eine Definition von ex-post Indikatoren fir die Er-
folgsmessung der vorliegenden innovativen Unternehmen erarbeitet
werden. Als ex-post Indikatoren wurden Variablen gewahlt, die im
Fragebogen unter der Uberschrift "Allgemeine Angaben uber die
wirtschaftliche Entwicklung der Unternehmung" erhoben wurden.

Um der Heterogenitat, mit der besonders bei innovativen Unterneh-
men der Grindungserfolg gemessen werden kann, Rechnung 2zu tragen,
sowie den Gréfen- und Altersunterschieden der untersuchten Unter-
nehmen und ihrer Produktvielfalt gerecht 2zu werden, wurden insge-
samt zehn ex-post Erfolgskennziffern gebildet (vgl. Abb. 15). Fir
jede der zehn Erfolgskennziffern wurde eine "Placierungsliste"
aufgestellt, die von Platz 1 (= beste unter den n = 52 Unternehmen
fir die jeweilige Erfolgskennziffer) bis Platz 52 (= schlechteste
unter den n = 52 Unternehmen fir die jeweilige Erfolgskennziffer)
reichte.181)

181) Fehlende Werte (die sich allerdings nur selten ergaben) wur-
den durch Mittelwerte aufgefullt, die sich aus den Werten der
anderen Unternehmen errechneten.
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Abb. 15: Ex-post-Erfolgsindikatoren zur Trennung von sehr und we-.
niger erfolgreichen innovativen Unternehmensgrindungen
182) Im schlechtesten Fall (wenn die Grundung 1979 vorgenommen

183)

184)

wurde und das erste Gewinnjahr erst 1987 war) konnte sich ei-
ne rechnerische Distanz von 8 Jahren ergeben. Fur diese Er-
folgsziffer wurden daher in der Placierungsliste die Werte 1
(fur Unternehmen mit einer Break-even-Distanz von 0 Jahren),

8, 15, 22, 29, 36, 43 und 50 (fur Unternehmen mit einer
Break-even-Distanz von > 7) vergeben.

Fur Ja-Antworten wurde die Placierung 1, fur Nein-Antworten
die Placierung 27 vergeben.

A = Grundungsjahr.
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Anschliefend wurden aus den zehn Erfolgskennziffern funf (!) un-
terschiedlich aggregierte ex-post-Indikatoren gebildet, indem die
jeweiligen Placierungen der Unternehmen bei den einzelnen Erfolgs-
kennziffern aufaddiert wurdenl83). pie 26 Unternehmen mit der ge-
ringsten (hdéchsten) Placierungssumme wurden den sehr erfolgreichen
(weniger erfolgreichen) Unternehmen zugeordnet. Fur die funf ag-
gregierten Indikatoren ergaben sich Jjeweils die in Abbildung 16
angegebenen Unternehmen (-snummern) fur die sehr und die weniger

erfolgreichen UnternehmensgruppenlsG).

185) Die Erfolgskennziffern 1, 2 und 3 wurden stets in die aggre-
gierten Indikatoren miteinbezogen, weil sie nach Einschatzung
des Forscherteams den Grundungserfolg am validesten abbilden.
Ein allein aus den Indikatoren 1, 2 und 3 zusammengesetzter
Indikator enthalt 15 der 16 als endgiltig sehr erfolgreich
und 17 der 18 als endgiltig weniger erfolgreich eingeordneten
Unternehmen!

186) Unternehmung 4 wurde nicht in die Auswertung ubernommen, vgl.
hierzu auch die Stichprobenbeschreibung, S. 66 - 68.
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aggregierte sehr erfolgreiche weniger erfolgreiche
Indikatoren innovative Unter- innovative Unter-
nehmensgrundungen nehmensgrundungen
alle Indikatoren 5, 9, 11, 12 13, 14, i, 2, 3, 6, 7, 8, 10,
15, 16, 17, 18, 19, 22, 23, 24, 27, 28,
20, 21, 25, 26, 30, 29, 32, 33, 36, 39,
31, 34, 35, 37, 38, 40, 42, 43, 45, 47,
41, 44, 46, 52, 53 48, 49, 50, 51
1/2/3/4/9 5, 9, 11, 12, 13, 1, 2, 3, 6, 7, 8, 10,
14, 15, 16, 17, 18, 20, 21, 22, 23, 24,
19, 25, 26, 30, 31, 27, 28, 29, 33, 39,
32, 34, 35, 36, 37, 40, 42, 43, 45, 47,
38, 41, 44, 46, 52, 48, 49, 50, 51
53
1/2/3/7/8/10 2, 5, 11, 12, 13, i, 3, 6, 7, 8, 9, 10,
14, 15, 16, 17, 18, 19, 22, 23, 28, 30,
19, 20, 21, 24, 25, 33, 36, 37, 38, 39,
26, 27, 29, 31, 32, 40, 42, 43, 44, 45,
34, 35, 46, 50, 51, 47, 48, 49, 53
52
1/2/3/5/6/7/8/10 5, 11, 12, 13, 14, 1, 2, 3, 6, 7, 8, 9,
15, 16, 17, 18, 19, 10, 22, 23, 24, 27,
20, 21, 25, 26, 29, 28, 33, 36, 37, 39,
30, 31, 32, 34, 35, 40, 42, 43, 45, 47,
38, 41, 44, 46, 50, 48, 49, 51, 53
52
1/2/3/4/7/8 5, 9, 11, 12 ,13, 1, 2, 3, 6, 7, 8, 10,
14, 15, 16, 17, 18, 22, 23, 27, 28, 29,
19, 20, 21, 24, 25, 33, 36, 37, 39, 40,
26, 30, 31, 32, 34, 42, 43, 45, 47, 48,
35, 38, 41, 44, 46, 43, 50, 51, 53
52
endgiltig 5, 11, 12, 13, 14, 1, 3, 6, 7, 8, 10,
ausgewahlte 15, 16, 17, 18, 25, 22, 23, 28, 33, 39,
Unternehmen 26, 31, 34, 35, 46, 40, 42, 43, 45, 47,
52 48, 49
Springer 2, 9, 19, 20, 21, 24,
27, 29, 30, 32, 36, 37,
38, 41, 44, 50, 51, 53
Abb. 16: Trennung in sehr erfolgreiche und weniger erfolgreiche

Unternehmen durch ex-post-Indikatoren

Endgultig in die Gruppe der sehr erfolgreichen bzw.
folgreichen Unternehmen wurden diejenigen Unternehmen aufgenommen,
die bei allen funf Indikatoren (!) ausschlieflich bei den sehr er-

weniger er-
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folgreichen bzw. ausschlieflich bei den weniger erfolgreichen Un-
ternehmen auftraten. Unternehmen, welche diese relativ scharfe Be-
dingung nicht erfillen konnten, wurden einer sogenannten "mittle-
ren" Gruppe ("Springerunternehmen") zugeordnet.187) Insgesamt er-
gaben sich durch dieses sehr differenzierte und gleichzeitig "har-
te" Selektionsverfahren immerhin noch 16 sehr erfolgreiche und 18
weniger erfolgreiche Unternehmen; lediglich 16 Unternehmen mugten
der "mittleren" Gruppe ("Springerunternehmen") zugeordnet werden.

sehr erfolgreiche weniger erfolgreiche
innovative Unter- innovative Unter-
nehmensgrundungen nehmensgrindungen
Springer
5, 11, 2, 9, 1, 3,

12, 13, 14, 19, 20, 21, 6, 7, 8, 10,
15, 16, 17, 18, 24, 27, 29, 22, 23, 28, 33,
25, 26, 31, 34, 30, 32, 36, 39, 40, 42, 43,

35, 46, 37, 38, 41, 45, 47, 48,
52 44, 50, 51, 49
53
n = 16 n = 18 n = 18

Abb. 17: Gesamtergebnis der Erfolgstrennung

Im Hinblick auf die Giute des Selektionsverfahrens ist es bemer-
kenswert, daB die funf aggregierten Indikatoren in jeder der bei-
den Unternehmensgruppen eine relativ hohe Homogenitat zueinander
aufweisen, d.h. jeder aggregierte Indikator liefert fir die beiden
Gruppen sehr &hnliche Ergebnisse, unabhangig davon, welchen der
unterschiedlich aggregierten Indikatoren man wahlt.

187) War beispielsweise eine viermal in den Cluster fur sehr er-
folgreiche Unternehmen einzureihende Unternehmung nur einmal
im Cluster fur die weniger erfolgreichen Unternehmen aufge-
taucht, wurde sie bereits den "Springerunternehmen" zugeord-
net.
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Aufgrund der Scharfe der Selektionsbedingungen wurde auch sicher-
gestellt, dap nicht einmal der Fall auftreten kann, daB eine end-
gultig ausgewdhlte Unternehmung zwischen der (endgliltig ausgewahl-
ten) sehr erfolgreichen und der weniger erfolgreichen Unterneh-
mensgruppe hin und her sprang. Die sehr strenge Formulierung die-
ses Selektionsverfahrens wurde einerseits deswegen gewahlt, um
weitgehend sicherzustellen, daf es sich bei den endgultig ausge-
wahlten Unternehmen auch wirklich um sehr erfolgreiche bzw. weni-
ger erfolgreiche innovative Unternehmen handelt188) und um moégli-
che "Springerunternehmer" unmittelbar identifizieren und selektie-
ren zu koénnen. Andererseits tragt ein sehr strenges methodisches
Selektionsverfahren sowohl zur Kompensation der wahrend der empi-
rischen Erhebung eventuell aufgetretenen Datenerfassungs- und
Ubertragungsfehler als auch zur Korrektur méglicher Schwachen bei
der Indikatorbildung und Operationalisierung bei.

SchliepBlich fuhrt sie dazu, daB die zahlreichen Méglichkeiten, mit
denen der o&konomische Grindungserfolg innovativer Unternehmen ge-
messen werden koénnte, nicht durch eine zu optimistische Indikato-
renbildung bzw. Betrachtungsperspektive verzerrt wird. AuBerdem
mupB hierdurch der Vielzahl der Erfolgsbestimmungsméglichkeiten die
notwendige Trennscharfe einer oékonomischen Tragfahigkeitsbewertung
nicht geopfert werden; d.h. man entgeht durch ein solches Vorgehen
der Gefahr, daB eine okonomische Tragfahigkeitsbewertung innovati-
ver Unternehmen eventuell zu "weich" oder zu "rigoros" ausfallt.

188) Im Anschlupf an die rechnerisch bestimmten Ergebnisse wurden
die einzelnen Unternehmen der Cluster zudem einer face-Vali-
dierung unterzogen, die vor dem Hintergrund des gesamten Ein-
drucks wahrend des Interviews durch den jeweiligen Befrager
stattfand.



I11. Ergebnisse der empirischen Untersuchung

1. Vorgehensweise

Die wissenschaftliche Literatur kennt unterschiedliche Vorgehens-
weisen bei der Auswertung empirischen Datenmaterials. Im Rahmen
dieser Untersuchung wird keine reine Ergebnisdarstellung, sondern
vielfach auch eine theoriegeleitete Interpretation der Ergebnisse

vorgenommen.

Die Ergebnisanalyse baut auf der Konzeption des Fragebogens auf
und verfolgt in der bekannten Reihenfolge die Schwerpunkte der Un-

tersuchung:

- Die Grinderperson
- Die Grundungsidee
- Die Grundungsorganisation

Bei der Ergebnisdarstellung werden einzelne Fragestellungen nicht
gemaf der Reihenfolge der Fragestellungen im Fragebogen, sondern
entsprechend ihrer Bedeutung im Analysezusammenhang bearbeitet. Es
wurde desweiteren stets versucht, sowohl Verbindungen zwischen den
einzelnen Fragen als auch zwischen den drei Analyseblécken herzu-
stellen. Am Ende einer jeden Untersuchungseinheit werden die wich-
tigsten Ergebnisse fir Theorie und Praxis zusammengefaft.

Bei der Auswahl und Bearbeitung der einzelnen Fragestellungen wird
darauf geachtet, sich auf forschungsrelevante Ergebnisse im Sinne
dieser Untersuchung zu konzentrieren und keinen "Datenfriedhof" zu

verursachen.

Die Erfolgstrennung wird nach reiflicher Uberlegung so eingebun-
den, daB einzelne Fragestellungen dann in Verbindung mit der Er-
folgstrennung analysiert werden, wenn dadurch der Aussagegehalt
der Ergebnisse erhéht und verdeutlicht wird.



2, Grinderperson

Die Grunderperson war bereits mehrfach Gegenstand wissenschaftli-
cher Untersuchungen.lgg) Dabei handelte es sich jedoch zumeist um
traditionelle Unternehmensgrundungen, die sich von den innovativen
Grundungen dieser Untersuchung im wesentlichen durch einen gerin-
geren Innovationsgrad, eine niedrigere Kapitalausstattung und eine
geringere Grundungskomplexitat unterscheiden.

Da in den letzten Jahren zunehmend innovative Unternehmensgrindun-
gen an Bedeutung gewinnen, wendet sich die betriebswirtschaftliche
Forschung diesem Untersuchungsgegenstand verstarkt zu.
Hunsdiek190) bezieht erstmals die Grunder technologieorientierter
Unternehmen in seine empirische Erhebung ein. Im Rahmen der vor-
liegenden Untersuchung wurden zwar Grunderpersonen befragt, die
uberwiegend innovative Produktideen im technischen Sektor vorwei-
sen konnten, aber auch solche, die innovative Problemlésungen in
anderen Absatzmarkten wie beispielsweise dem medizinisch-biologi-

schen Sektor oder Dienstleistungsbereich vorzuweisen hatten.

Bei der Analyse des innovativen Unternehmensgrinders sind zu-
nachst die Auspragungen der Rahmendaten von Bedeutung, die die in-
novativen o6konomischen Aktivitaten mitbestimmen. Im Anschluf daran
werden die Motivstrukturen der Unternehmensgriunder fur ihre inno-
vativen Aktivitaten im Zeitvergleich zwischen dem Zeitpunkt der
Unternehmensgrundung mit dem heutigen Entwicklungsstand unter-
sucht. Diese Fragestellung soll Aufschluf uUber die Zielvorstel-
lungen und die tatsachliche Zielverwirklichung geben. Die Veran-
derung der Zielpraferenzen im Zeitablauf soll zum einen dem dyna-
mischen Aspekt innovativer o&konomischer Aktivitaten Rechnung tra-
gen und zum anderen durch die Analyse einzelner Zielveranderungen

die situative Abhadngigkeit von externen EinfluBfaktoren der Grun-
derperson aufzeigen.

189) Vgl. z.B. Szyperski u. Nathusius (1977a), S. 38 - 47; Kamp,
Clemens, Naujoks u.a. (1978); Klandt (1984); Sandberg (1986),
S. 29 - 42.

190) Vgl. Hunsdiek (1987), S. 59 - 66; erganzend hierzu vgl. auch
Albach u. Hunsdiek (1987), S. 567 - 579.
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Den Abschluf der Grunderanalyse bildet die Frage der Team- oder
Einzelgrindung in Verbindung mit der Wahrnehmung unterschiedlicher
unternehmerischer Aufgaben, wie der Ideen- der Markt- und der Res-
sourcenkoordination1®l). pabei wird insbesondere der Einfluf die-
ser Problemstellung auf den Grundungserfolg untersucht.

2.1. Rahmendaten

In Anlehnung an verschiedene theoretische Vorstellungen uber un-
ternehmerische Aktivitatenl92) ist anzunehmen, daf beispielsweise
die "unternehmerische Findigkeit" nicht nur von einem allgemein
als "hoch" 2zu bezeichnenden aktuellen Informationsstand ausgeht,
sondern bereits vorab gespeicherte Informationen aus unterschied-
lichen Kontexten die unternehmerischen Aktivitaten beeinflupen
koénnen. Daher wurden die Grunderpersonen zunachst nach der Aus-

pragung der folgenden Merkmale befragt:

- die Ausbildungsrichtung
- die beruflichen Qualifikationen
- die Branchenerfahrung

- das Grundungsalter

Ausbildungsrichtung

Variable: Ausbildungsrichtung
abs. rel. %
Technische Ausbildung 35 67,3
Kaufmannische Ausbildung 14 26,9
Naturwissenschaftliche Ausbildung 7 13,5
Sonstige 1 1,9
Insgesamt (mit Mehrfachnennungen) : 57 109,6
nges.= 52

Abb. 18: Auspragungsformen verschiedener Ausbildungsrichtungen

191) Vgl. Kap. I./2.1.2. - 2.1.4., S. 30 - 42.
192) Vgl. Schumpeter (1952); Kirzner (1978).



83

Im Zusammenhang mit der anhaltenden Diskussion uber den techni-
schen wandell93) und den internationalen Wettbewerbsdruck, beson-
ders in den zukunftstrachtigen technologieorientierten Branchen,
liegt es nahe, anzunehmen, daf zahlreiche innovative Produktideen
auf technischen Entwicklungen basieren, die in der Regel eine
technische Ausbildung voraussetzen. Diese Annahme wird durch das
Ausbildungsprofil der im Rahmen dieser Untersuchung befragten in-
novativen Unternehmensgrinder bestatigt (vgl. Abb. 18). Gerade bei
innovativen Unternehmensgrindungen sind Uberwiegend technisch aus-
gebildete Grunder zu finden (67,3%/(35)). Obwohl beispielsweise
mit der zunehmenden Bedeutung der Probleme im Bereich des Umwelt-
schutzes auch naturwissenschaftliche Ausbildungen an Bedeutung ge-
winnen, ist diese Ausbildungsrichtung im Vergleich zu den techni-
schen Berufen noch stark unterreprasentiert (13,5%/(7)). Als pro-
blematisch erwies sich im Zusammenhang mit der Umsetzung innovati-
ver Produktideen in Form einer Unternehmensgrindung der mangelnde
kaufmannische Ausbildungsstand.194) Von insgesamt 52 Unternehmens-
grindern konnten nur 26,9% (14) Grunderpersonen eine kaufmdnnische
Ausbildung oder Zusatzausbildung aufweisen. Dadurch kann es zu
einer einseitigen Ausrichtung der unternehmerischen Aktivitaten
auf den Bereich der Ideengewinnung und der technischen Produktion
und 2zu einer Vernachlassigung der Marktorientierung und wirt-
schaftlichen Organisation kommenl2%) . Hunsdiekl9®) konnte eben-
falls in seiner Untersuchung technologieorientierter Unternehmens-

grundungen ein Ausbildungsdefizit von Griunderpersonen im kaufman-
nischen Bereich nachweisen.

Die Erfolgstrennung zeigt bei den weniger erfolgreichen Unterneh-
men eine starkere technische Orientierung mit 77,8% (14) als bei
den sehr erfolgreichen Grindungen mit 62,5% (10). Auch im kauf-
mannischen Bereich haben die weniger erfolgreichen Unternehmens-
grunder nur in 11,1% (2) der Falle eine wirtschaftliche Ausbil-
dung aufzuweisen, wahrend 25% (4) der sehr erfolgreichen Unterneh-
mensgrunder kaufmannische Kenntnisse haben; d.h. die sehr erfolg-

reichen Unternehmensgrinder zeichnen sich tendenziell durch eine

193) Vgl. z.B. Hofmeister u. Ulbricht (1981).

194) Vgl. auch Analyse der unternehmerischen Aufgabenwahrnehmung
in Kap. III./2.3., S. 96 - 105.

195) Vgl. Kap. III./2.3., S. 97 - 99.

196) Vgl. Hunsdiek (1987), S. 64.
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geringere Technikorientierung zugunsten einer starkeren Wirt-
schaftsorientierung bei der Wahl der Ausbildungswege aus. Sta-
tistisch betrachtet sind die Unterschiede jedoch nicht signifi-
kant.

- Berufliche Qualifikationen

Variable: berufliche Qualifikationen
abs. rel. %

- Hauptschule 5 9,6

- Lehre 13 25,0

- mittlere Reife 5 9,6

- Abitur 43 82,7

- akademischer Abschlupg 42 80,8

- Promotion 10 19,2
Insgesamt (mit Mehrfachnennungen) 118 226.9
Nges.= 52

Abb. 19: Auspraqungsformen verschiedener beruflicher Qualifika-
tionen

Gerade bei innovativen Unternehmensgrundungen ist das Ausbildungs-
niveau mit 82,7% Abiturienten und 80,8% Akademikern relativ hoch.
Dieses Ergebnis deutet darauf hin, daf@ das Anspruchsniveau sowohl
an die Produktkomplexitat als auch an die Unternehmensgrindung
selbst hoher ist, als bei traditionellen Unternehmensgrindungen,

197)

wie beispielsweise im Bereich des Handwerks oder auch bei

technologieorientierten Unternehmensgrindungen ohne den Anspruch

198)

"innovativ" zu sein Die Erfolgstrennung ergibt keine signifi-

kanten Unterschiede.

197) Vgl. Kamp, Naujoks u.a. (1978); Szyperski, Darscheid u.a.
(1983); May (1981); Hunsdiek u. May-Strobl (1986); Clemens u.
Friede (1986).

198) Vgl. Hunsdiek (1987), S. 63; hier ergab sich fir die techno-
logieorientierten Grunder nur bei 39,4% ein Hochschulab-
schlug.
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- Berufliche Erfahrungen

Variable: Universitatstatigkeit

abs. rel. %
ja 15 28,8
nein 37 71,2
insgesamt 52 100

52

Nges.™

Abb. 20: Universitatstatigkeit vor der Unternehmensgrindung

Variable: Branchenerfahrung

abs. rel. %
ja 36 69,2
nein 16 30,8
insgesamt 52 100

52

Nges .=

Abb. 21: Branchenerfahrungen bei innovativen Unternehmensgrundern

28,8% (15) der Unternehmensgrunder waren zwischenzeitlich an Lehr-
stuhlen der Universitaten tatig. Diese berufliche Entscheidung
stand zumeist in Verbindung mit der Méglichkeit, die konzeptio-
nelle Weiterentwicklung einer Produktidee mit der an einer Univer-
sitat zur Verfigung stehenden technischen Ausstattung und der vor-
handenen Infrastruktur zu betreiben, bevor die Ideenumsetzung in

Form einer selbstandigen Unternehmensgrindung erfolgte.

Fir den Weg in die unternehmerische Selbstandigkeit ist die Pra-
xiserfahrung wichtig. Der Grofteil der befragten Unternehmensgrun-
der von 71,2% war jedoch nicht an einer Universitat tatig, sondern
zumeist in einem Angestelltenverhdltnis in bereits bestehenden Un-
ternehmen beschaftigt. Insgesamt 69,2% (36) der Unternehmensgrun-

der hatten dabei Gelegenheit, branchenspezifische Erfahrungen zu
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sammeln, bevor sie die eigene Unternehmensgrindung durchfihr-
ten200)

Die Ergebnisse der Erfolgstrennung bei der Branchenerfahrung und
der Universitatstatigkeit ergeben zwar keine signifikanten Unter-
schiede, jedoch sehr interessante Tendenzen. Bei den weniger er-
folgreichen Unternehmensgrindungen hatten nur 50% (9) Branchener-
fahrung, wahrend bei den sehr erfolgreichen Unternehmensgrun-

dungen immerhin 75% (12) auf Branchenerfahrung zurickgreifen konn-

ten.

- Griinderalter
Variable: Grunderalter
Jahre abs. rel.%
19 - 30 11 21,2
31 - 40 30 57,6
41 - 53 11 21,2
nges.= 52, Mw: 35,4 Jahre 52 100

Abb. 22: Alter der innovativen Unternehmensgrinder

Ebenso wie die Branchenerfahrung, so kénnte auch das Grinderalter
als potentieller indirekter Indikator fur einen kiunftigen Grin-
dungserfolg herangezogen werden. Die Stichprobenergebnisse machen
jedoch nur deutlich, daB uber die Halfte (30 (57,6%)) der innova-
tiven Unternehmensgrindungen in einem Alter =zwischen 31 und 40
Jahren durchgefihrt wurden. Daher ist anzunehmen, daf diese Al-
tersspanne aufgrund der physischen Leistungskraft in Verbindung
mit der =zwischenzeitlichen Moéglichkeit, Berufserfahrungen gesam-
melt zu haben, als typischer Grindungszeitraum betrachtet werden
kann. Jedoch entfallen immerhin je knapp % der Grindungen (11
(21,2%)) sowohl auf Grunder, die jinger als 30 Jahre waren als
auch auf solche, die &alter als 40 Jahre waren. Ein signifikanter

Unterschied 2zwischen den verschiedenen Altersgruppen konnte doch

200) Vgl. zur Bedeutung der Branchenerfahrung z.B. Klandt (1984),
S. 247 - 266.
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im Rahmen der Erfolgstrennung nicht festgestellt werden. Daher
kann das Grunderalter, sofern es nicht Extrembereiche betrifft,
nicht als Erfolgsindikator herangezogen werden.

Faft man die Erkennntisse aus der Rahmendatenanalyse zur Grinder-
person in einem erfolgsorientierten Vergleich zusammen, so ergeben
sich fur die weniger erfolgreichen Unternehmensgrunder folgende
Problemkreise, die die erfolgreiche Durchfuhrung einer Unterneh-
mensgrundung beeintrachtigen kénnten:

- zu geringe kaufmannische Qualifikation
- zu geringe Praxisorientierung wahrend der Ausbildung

- zu geringe Branchenerfahrung vor der Unternehmensgrundung

2.2. Ziele innovativer Unternehmensgriinder

Ebenso wie die bereits untersuchten Variablen die ékonomischen Ak-
tivitaten der Grunderpersonen beeinflussen kénnen, bestimmen die
Ziele, die eine Grinderperson mit einer innovativen Unternehmens-
grundung durchsetzen méchte, ihr o6konomisches Verhalten. Da je-
doch die Zielbestimmung ohne Kontrolle der Zielerreichung nur ge-
ringe Aussagekraft besitzt, wurde im Rahmen dieser Untersuchung
eine dynamische Betrachtungsweise vorgenommen. Den Befragten wurde
die Moglichkeit gegeben, die Einschatzung ihrer 2Zielvorstellungen
zum Zeitpunkt der Unternehmensgrindung sowie den Grad der Ziel-
verwirklichung zum Zeitpunkt der Befragung mit Hilfe von Rating-
Skalen vorzunehmen. Die Rating-Skalen umfaften 7 Stufen von 1 (=
trifft uberhaupt nicht zu) bis 7 (= trifft voll zu). Der dynami-
sche Aspekt dieser Vorgehensweise erméglicht zum einen die Erstel-
lung eines Mittelwertvergleiches und zum anderen die Bildung einer
Praferenzordnung zur Verdeutlichung der Zielverdnderungen im zeit-
lichen Wandel.

Sowohl die Einschatzung bestimmter Zielkategorien als auch die Fa-
higkeit, diese Ziele zu verwirklichen, ermoglichen Ruckschlusse
auf die Grunderperson.
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Mittelwertvergleich

Variable: Ziele und Zielerreichungsgrad

Variablenauspragung [ Bedeutung der |Zielerrei- Signifi-
Ziele zum chungsgrad zum |kanzniveau
Grundungszeit-|Befragungszeit-
punkt punkt

- Umsetzung eigener

Ideen 6,25 5,98 0,223

- Unabhéangigkeit 5,90 4,80 0,000

- eigene Existenz 5,51 5,54 0,858

- Selbstverwirklichung 5,21 5,07 0,546

- interessantere Auf-

gaben 5,07 5,76 0,009

- Marktlucke 5,03 5,21 0,557

- Einkommenssteigerung 3,40 3,44 0,913

- Uberschaubare Umgebung 3,01 4,48 0,000

-~ Prestigegewinn 2,59 3,96 0,000

nges.= 52

Abb. 23: Dynamischer Mittelwertvergleich der Grinderziele

Wie dem Mittelwertvergleich zu entnehmen ist, konnten die folgen-
den Variablenauspragungen mit einem hoéheren Zielerreichungsgrad
verwirklicht werden, als demjenigen, der bei der Grundung ange-
strebt wurde:

- Arbeit in einer uberschaubareren Umgebung (+ 1,49)
- Prestigegewinn (+ 1,40)

- Bewaltigung interessanterer Aufgaben (+ 0,70)

- Ausnutzung einer Marktlicke (+ 0,18)

- Einkommensteigerung (+ 0,04)

- Aufbau einer eigenen Existenz (+ 0,03)

Dabei ist jedoch zu beachten, daf nur die ersten 3 Mittelwertdif-
ferenzen durch den t-Test validiert werden konnten und damit hoch

signifikant sind, wahrend die Differenz der Zielerreichung zwi-
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schen angestrebten und tatsachlich verwirklichtem Ziel bei der Ka-
tegorie "Einkommensteigerung" und der Kategorie "Aufbau einer ei-

genen Existenz" keine Signifikanz im streng statistischen Sinne
aufweist.

Der Unterschied zwischen dem mit der Grundung angestrebten Ziel
und dem 2Zielverwirklichungsgrad ist bei dem Kriterium "Arbeit in
einer uberschaubareren Umgebung" am héchsten und hochsignifikant.
Dies bedeutet, daf mit zunehmender Erfahrung sowie der Kenntnis
Uber die Ablaufe und Informationen innerhalb und auBerhalb der Un-
ternehmung beispielsweise uUber die Leistungsfahigkeit von Mitar-
beitern oder die produktspezifischen Absatz- und Beschaffungs-
marktstrukturen die Aufgabenbereiche ubersichtlicher und das ge-
samte innovative Grindungsvorhaben koordinierbarer und uberschau-
barer werden. Das hohe Signifikanzniveau verdeutlicht in diesem

Zusammenhang den Erfolgsgrad der Zielerreichung im Vergleich =zu
anderen Zielvorstellungen.

An zweiter Stelle ist sodann der "Prestigegewinn" einzuordnen, der
mit 2,59 relativ niedrig eingeschatzt wurde, wobei jedoch die Un-
ternehmensgrunder mit der zunehmenden Existenzdauer und 2zunehmen-
dem Bekanntheitsgrad offensichtlich auch einen héheren Prestigege-
winn verzeichnen konnten, als sie dies zum Teil selbst erwartet
hatten. Dabei ist Prestige nicht nur im Zusammenhang mit einem
moéglichen Produkterfolg zu sehen, sondern auch mit der zunehmenden
Akzeptanz des Grunders durch das soziale Umfeld, wie beispielswei-
se den Kapitalgebern, den Lieferanten, den Abnehmern oder auch dem

Freundeskreis oder der Familie. Dieses Ergebnis ist ebenfalls
hochsignifikant.

An dritter Stelle folgt die "Bewadltigung interessanter Aufgaben",
die urspringlich mit 5,07 eingestuft wurde und dann mit 5,76 ver-
wirklicht werden konnte. Dieses gleichfalls hochsignifikante Er-
gebnis zeigt, daf mit zunehmender Weiterentwicklung der innovati-
ven Unternehmensgrindung einerseits zwar eine zunehmende Komplexi-
tat der Aufgabenwahrnehmung zu erwarten ist, andererseits jedoch
im Vergleich zu den beispielsweise rein formalen Grundungsaktivi-

taten die Aufgabenstellungen zunehmend interessanter werden.
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Nicht signifikant unterschied sich hingegen das Ziel der "Ausnut-
zung einer Marktlucke". Dies kann jedoch darauf .zuruckgefuhrt wer-
den, daf bereits die Zielprojektion zum Grundungszeitpunkt mit ei-
nem Mittelwert von 5,03 relativ hoch angesetzt war. DaB dieses,
vorab nur schwer 2zu bestimmende Ziel auch tatsachlich in diesem
Umfang (Mittelwert: 5,21) erfullt werden konnte, deutet zumindest
aus Sicht der innovativen Grunder darauf hin, daf die von ihnen
angenomenen Erwartungen im Durchschnitt auch erfullt werden konn-
ten; d.h. offensichtlich war es mit der neuen Problemldosung mog-
lich, auch de facto eine Marktlucke auszunutzen. Ruckschlisse dar-
auf, welche Marktpotentiale mit der jeweils angestrebten Markt-
licke verbunden sind, kénnen jedoch an dieser Stelle nicht vorge-

nommen werden.

Interessant ist die Zielverwirklichung der "Einkommenssteigerung",
die mit 3,44 den urspriunglich angestrebten Zielerreichungsgrad nur
um 0,04 Punkte uUbersteigt. Verglichen mit dem Arbeitsaufwand und
dem unternehmerischen Risiko sind Zielvorstellung und Zielverwirk-
lichung jedoch vergleichsweise niedrig eingestuft worden. Ebenso
wie bei der Einkommenssteigerung entsprechen sich auch Zielvor-
stellung und Zielverwirklichung hinsichtlich des "Aufbaues einer
eigenen Existenz" mit einer positiven Mittelwertdifferenz von nur
0,03 (5,51/5,54). Im Gegensatz zur Einkommenssteigerung, die be-
reits im Durchschnitt a priori vergleichsweise niedrig eingestuft
wurde, heben die hohen Mittelwerte bezlglich der Selbstandigkeit
die Bedeutung dieses Zieles auch als Motivationsfaktor hervor. Bei
der Selbsteinschatzung dieses Ziels mag die "soziale Erwlinscht-

heit" des Antwortverhaltens eine Rolle spielen.

Die Variablenauspragungen "Umsetzung eigener Ideen", "Unabhangig-
keit" und "Selbstverwirklichung" konnten dagegen nur mit einem
niedrigeren Zielerreichungsgrad als der urspruinglich angestrebten
Zielvorstellung verwirklicht werden. Als signifikant erwies sich

dabei das Ziel der "Unabhangigkeit".

Betrachtet man zur Zielstruktur bei einer Unternehmensgrindung an-
dere empirische Untersuchungenzoo), so kommt dem Ziel der Unab-
hangigkeit zumeist ein sehr hoher Stellenwert zu. Eine dynamische

200) Vgl. Klandt (1984), S. 153 - 164; Hunsdiek (1987), S. 66 -
68.
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Untersuchung, die auch den Zielerreichungsgrad miteinbezieht,
liegt jedoch nicht vor. Um so interessanter ist das hochsignifi-
kante Ergebnis, das die Unabhangigkeit zwar mit einem sehr hohen
Rating von 5,90 als Zielvorstellung eingestuft wurde, jedoch nur
mit einem durchschnittlichen Rating von 4,80 verwirklicht werden
konnte. Dieses Ergebnis zeigt die Abhangigkeit innovativer Unter-
nehmensgrinder von zahlreichen EinfluBfaktoren wie Finanzinstitu-
ten, Lieferanten, Abnehmern, Konkurrenten, Mitarbeitern, Konjunk-
turdaten, die wesentlich starker ausgepragt sein kann, als dies
urspringlich zu erwarten war.

Ebenso ist festzustellen, daf die uUberwiegend naturwissenschaft-
lich oder technisch ausgebildeten Unternehmensgrinder der "Umset-
zung eigener Ideen" mit einem Rating von 6,25 die héchste Prafe-
renz einrdumen; dieser einseitig ausgepragte Wunsch nach Ideenver-
wirklichung ist jedoch in dem MaBe nicht 2zu realisieren, da zum
einen eine erfolgreiche Umsetzung der Ideenverwirklichung unter
Bericksichtigung der marktorientierten anwenderbezogenen Bedurf-
nisstrukturen vorgenommen werden sollte. Zum anderen ist der un-
ternehmerische Erfolg nicht nur auf die sehr einfache und zum Teil
auch 1illusorische Forderung nach '"Ideenverwirklichung" zurickzu-
fihren, sondern insbesondere auf die Fahigkeiten zur Wahrnehmung
und Durchfihrung okonomisch effizienter Umsetzungsprozesse.

Es bleibt abschliefend das Ziel der Selbstverwirklichung zu nen-
nen, wobei die Zieldifferenz mit - 0,14 relativ gering ist. Dieser
negative Zielerreichungsgrad dirfte auf die negative Zielverwirk-

lichung beim Unabhangigkeitsziel und der Ideenumsetzung zurickzu-
fihren sein.

Ein Vergleich der angestrebten Ziélvorstellungen und der tatsach-

lich verwirklichten Ziele in Form einer Rangordnung ergibt folgen-
des Bild:
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Zielvorstellung: Zielverwirklichung:

sehr wichtig

1. Umsetzung eigener Ideen Umsetzung eigener Ideen

2. Unabhangigkeit interessante Aufgaben

3. eigene Existenz eigene Existenz

4. Selbstverwirklichung Marktlucke

5. interessante Aufgaben Selbstverwirklichung

6. Marktlicke Unabhangigkeit

7. Einkommensteigerung Uberschaubare Umgebung

8. uberschaubare Umgebung Prestigegewinn

9. Prestige Einkommensteigerung

unwichtig
1. = sehr wichtiges Ziel 9. = unwichtiges Ziel

Abb. 24: Vergleich der Zielrangordnungen vor und nach der
Grundung

Betrachtet man 2zunachst die Rangordnung der Ziele zum Grundungs-
zeitpunkt im Vergleich zur spateren Verwirklichung, ist es inter-
essant, daf gerade bei innovativen Unternehmensgrindungen die Um-
setzung eigener Ideen an erster Rangstelle steht. Dieses Ziel ent-
spricht wiederum der Zielorientierung von Technikern, die uber-
wiegend an der Ideenfindung und deren Umsetzung interessiert
sind?29%1) | pje Marktorientierung wird dabei moglicherweise vernach-
lassigt. Mit welcher Beharrlichkeit dieses Ziel verfolgt wird, be-
weist die Zielverwirklichung, bei der die Umsetzung eigener Ideen
ebenfalls an 1. Rangordnung steht. Die hohe Einstufung der "Ver-
wirklichung eigener Ideen" deutet aber einerseits auch darauf hin,
daf dies in anderer Umgebung wie beispielsweise in abhangiger Be-
schaftigung nicht oder nur sehr begrenzt méglich war, andererseits

zeigt es den hohen personenspezifischen Know-how-Input ("eigene

201) Vgl. Kap. III./2.3., S. 97 - 99.
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Ideen"), der kennzeichnend fur die Entstehung innovativer Problem-
lésungen ist.

Die relativ geringe Bedeutung, die die befragten Unternehmens-
grunder dem "Ausnutzen einer Marktlicke" zum Grundungszeitpunkt im
Vergleich zu anderen Zielen beimessen, zeigt die Positionierung an
6. Rangstelle. DaB es sich hierbei um eine zu optimistische Ein-
schatzung dieser Zielbedeutung handelt, zeigt die Positionierung
bei der Zielverwirklichung, bei der das "Ausnutzen einer Marktluk-
ke" bereits an 4. Rangordnung genannt wird. Dieses Ergebnis zeigt,
daf die Grinder aufgrund von Grundungserfahrung und Marktkontakten
inzwischen im Vergleich zu alternativen Zielvorstellungen die zu-
nehmende Bedeutung der Marktorientierung erkannt haben.

Wahrend nun in anderen empirischen Untersuchungen zur Grinderper-
son das Unabhéngigkeitsstreben203) oder das Leistungsmotiv204) die
anderen Zielvorstellungen dominieren, kommt der Unabhdngigkeit als

Zielvorstellung bei den innovativen Grindern die 2. Rangstelle zu.

Interessant ist Jjedoch die Bedeutung der Unabhangigkeit zum Zeit-
punkt der Zielverwirklichung mit der 6. Rangstelle. Im Vergleich
zur Veranderung der Zielpraferenzen bei anderen Grundungsmotiven
fand hier die groéfte Fehleinschatzung der Méglichkeiten zur Ziel-

verifizierung durch die Grunder mit einer Rangdifferenz von 4
Punkten statt.

Das Ziel der Einkommensteigerung ist nach Selbstauskunft der Grin-
der kein vorrangiges Grundungsmotiv, da es an 7. bzw. 9. Rang-
stelle plaziert ist. Dieses Ergebnis koénnte darauf hindeuten, dag
gerade bei innovativen Unternehmensgrundungen sowohl die Vorlauf-
investitionen, als auch die laufenden Kosten des Grundungsunter-
nehmens, zumindest in den ersten Grundungsjahren keinerlei Einkom-
mensteigerung erméglicht.

Das Ziel der "Bewaltigung interessanter Aufgaben" 148t mit einer
Rangordnung von +2 zum Zeitpunkt der Zielverwirklichung den Schluf

zu, daf man bei der Grindung einer innovativen Unternehmens tat-

203) Vgl. Berndts und Harmsen (1985), S. 64; Hunsdiek (1987), S.
66 — 68.

204) Vgl. Klandt (1984), S. 148 f.
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sdchlich mit interessanteren Aufgaben befaft ist, als in einem An-

gestelltenverhaltnis.

Zwischen den Zielvorstellungen zum Zeitpunkt der Grundung und der
tatsachlichen Zielverwirklichung kénnen demnach insgesamt erhebli-
che Diskrepanzen liegen. Am deutlichsten wird dies zum einen am
Unabhangigkeitsziel, das sich durch eine innovative Unternehmens-
grundung am wenigsten realisieren 1lagt, und zum anderen durch das
Ziel der Wahrnehmung interessanterer Aufgaben, das am deutlichsten
erfillt werden konnte. Uberschatzt wurden die Moéglichkeiten der
Einkommensteigerung; unterschatzt wurde die Bedeutung der Markt-

orientierung2°4).

Zwischen den weniger erfolgreichen und den sehr erfolgreichen Un-
ternehmensgrindungen gab es keine signifikanten Unterschiede bei
der Einstufung der Zielvorstellungen.

Beachtet man dennoch einige Differenzen, so ist beispielsweise
festzustellen, daBf zum einen die Umsetzung eigener Ideen und das
Unabhéngigkeitsziel von den sehr erfolgreichen Unternehmensgrin-
dern héher eingestuft wurden, als von den weniger erfolgreichen,
wahrend zum anderen die Arbeit in einer uberschaubareren Umgebung
und die Ausnutzung einer Marktlicke von den sehr erfolgreichen Un-
ternehmensgrindern niedriger eingestuft wurden. Dabei ist anzuneh-
men, daf mit zunehmendem Innovationsgradzos) auch die marktlichen
Zutrittsbarrieren schlechter zu definieren sind und demzufolge ei-
ne Marktpotentialeinschatzung gerade von den sehr erfolgreichen
Unternehmensgrindern vorsichtiger vorgenommen wird.

Betrachtet man ergdanzend die Ergebnisse der Erfolgstrennung bei
der Zielverwirklichung, =zeigen sich zunachst zwei signifikante
Mittelwertdifferenzen.

Zum einen wurde das Unabhangigkeitsziel zwar mit einem niedrigeren
Zielerreichungsgrad als dem urspringlich angestrebten erlangt,
aber im Erfolgsvergleich konnten die weniger erfolgreichen Unter-
nehmensgrinder die Unabhdngigkeit nur mit einem Rating von 4,44
verwirklichen, wahrend die sehr erfolgreichen Unternehmensgriinder

204) Vgl. Albach (1987), S: 64; Albach u. Hunsdiek (1987), S. 568.
205) Vgl. Kap. III./3.1., S. 113 - 118.
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ein Rating von 5,37 realisieren Kkonnten (Signifikanzniveau =
0,077). Mit zunehmendem Erfolg wird demnach die Abhangigkeit so-
wohl von internen als auch von externen Einflupfaktoren geringer.
Es ist anzunehmen, daf mit einer erfolgreichen Unternehmensent-
wicklung das Vertrauen beispielsweise von Kapitalgebern, Lieferan-
ten und Abnehmern in die Leistungsfahigkeit der innovativen Unter-
nehmensgrinder zunimmt und dadurch die sehr erfolgreichen Grunder
eine bessere Verhandlungsbasis bei der Kapitalbeschaffung oder der
Aushandlung gunstiger Lieferkonditionen haben. Ebenso kann eine
zunehmende Anzahl potentieller Abnehmer erwartet werden. Eine sol-
che Entwicklung schafft den sehr erfolgreichen Unternehmensgrun-
dern durch eine erfolgreiche Uberwindung verschiedenster Innova-
tionsbarrieren Handlungsspielraume, die wesentlich zur Verwirkli-
chung des Unabhangigkeitszieles beitragen.

Zum anderen konnten die weniger erfolgreichen Unternehmen die "Ar-
beit in einer uUberschaubareren Umgebung" mit einem Mittelwert von
4,55 verwirklichen, wahrend dies den sehr erfolgreichen Unterneh-
men nur mit einem Mittelwert von 3,25 gelang (Signifikanzniveau =
0,035). Dieses Ergebnis spricht zunachst fir einen héheren Komple-
xitatsgrad des gesamten Grundungsprozesses bei den sehr erfolgrei-
chen Unternehmen.

Es kann daher angenommen werden, daf die Aussagen zur Uberschau-
barkeit der Arbeitsumgebung hauptsachlich im Vergleich 2zu Aufga-
benstellungen in abhdngiger Beschaftigung zu sehen sind, in der
aufgrund zahlreicher, bereits vorgegebener und standardisierter
Arbeitsablaufe innerhalb der Hierarchie des Gesamtunternehmens,
das spezifische Arbeitsumfeld Uberschaubarer (spezialisierter) war
als bei den zahlreichen wahrzunehmenden Aufgaben im Rahmen eines
Grindungsprozesses. So betrachtet 14t dann die Einstufung der
sehr erfolgreichen Unternehmensgriunder den Schluf 2zu, daB diese
die Zielerreichung der "Arbeit in einer uberschaubareren Umgebung"
deshalb niedriger einstufen als die weniger erfolgreichen Griunder,
weil sie eine vergleichsweise héhere Sensibilitat fur die Wahrneh-
mung verschiedenster o6konomischer Aufgabenstellungen aufweisen296)
und demzufolge mit der Erfassung der Komplexitdt auch eine gerin-
gere Uberschaubarkeit empfinden.

206) Vgl. Abb. 30: Grunderstarkenportfolio, S. 104.
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Betrachtet man abschlieBend die Mittelwertdifferenzen der Er-
folgstrennung in ihrer Gesamtheit bezogen auf die Gruindungsziele
und deren Verwirklichung, so kann man tendenziell feststellen, dag
sehr erfolgreiche Unternehmensgriunder zu einer kritischeren Ein-
schatzung ihrer eigenen Position und des situativen Umfeldes nei-
gen. Dies zeigt sich insbesondere dann, wenn sie von niedrigeren
Erwartungen hinsichtlich der Moéglichkeiten der  "Ausnutzung einer
Marktlicke" ausgehen, als die weniger erfolgreichen Unternehmens-
grindungen und dann aber eine hdéhere Erfolgsquote bei der Zielver-

wirklichung aufweisen.

2.3. Wahrnehmung innovativer unternehmerischer Aktivitaten

Die theoretischen Uberlegungen zur &konomischen Analyse innovati-
ven unternehmerischen Handelns hat gezeigt, daf die Funktionsviel-
falt der Grundungsperson bzw. des Grunderteams vom Entstehungspro-
zef der innovativen Produktidee bis zur Durchfihrung der Unterneh-
mensgrindung und der Markteinfihrung des Produkts, in drei grund-

satzliche Aufgabenbereiche getrennt werden kann297) ;

- die Informationskoordination
- die Ressourcenkoordination

- die Marktkoordination.

Jeder einzelne dieser Aufgabenbereiche unternehmerischen Handelns
ist durch bestimmte unternehmerische Starken208) wie die Ideenfin-
dung beim Informationskoordinator, die Organisation der Produktion
beim Ressourcenkoordination und die Vermarktung beim Marktkoordi-
nator bestimmt.

209) einer em-

Um die theoretischen Ausfuhrungen zur Grunderperson
pirischen Uberprufung unterziehen zu kénnen, waren drei Fragestel-

lungen von Bedeutung:

207) Vgl. Kap. I./2.1.2. - 2.1.4., S. 30 - 42.

208) Vgl. zu Charaktereigenschaften von Grunderpersonen auch
Klandt (1984), S. 184 -210.

209) Vgl. hierzu die Ableitung unterschiedlicher Unternehmenstypen
und die damit verbundenen Koordinationsfunktionen, Kap.
I./2.1. - 2.1.4., S. 28 - 42.



97

a) Wurde die innovative Unternehmensgriundung als Einzelgrundung
oder als Teamgrundung vorgenommen?

b) Wo sehen Grunderpersonen ihre persénlichen/unternehmerischen
Starken?

c) Sofern eine Teamgrundung vorgenommen wurde, wo liegen dann die

persénlichen unternehmerischen Starken der Grundungspartner?

Hierdurch soll eine genaue Analyse der Wahrnehmung und Verteilung
der verschiedenen unternehmerischen Aufgabenbereiche im Rahmen des
Grundungsprozesses erméglicht werden.

- Einzelgrindungen versus Teamgriindungen

In Anlehnung an die theoretische Konzeption wurden die Unterneh-
mensgrinder zundchst danach befragt, ob Sie eine Einzel- oder eine
Teamgrundung vorgenommen haben (vgl. Abb. 25).
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Variable: Einzelgrindung/Teamgrundung

abs. rel. %
Einzelgrindungen 25 48,1
Teamgrundungen 27 51,9
Insgesamt: 52 100
davon:
Teamgrundungen mit 2 Personen 13 25,0
Teamgrundungen mit 3 Personen 10 19,2
Teamgrundungen mit 4 und mehr Personen 4 7,7
Nges.= 52

Abb. 25: Einzelgriundungen versus Teamgrindungen bei inno-
vativen Unternehmen

Nahezu die Halfte (48,1%, 25) der untersuchten Grindungsunterneh-
men wurden als Einzelgrindungen durchgefuhrt. Dieses Verhalten
konnte auf den 'Alleinherrscher'-Anspruch zahlreicher Unterneh-
mensgrunder und die Skepsis gegeniber der Einrdumung von Mitspra-
cherechten gegeniber Dritten zuruckzufihren sein. Problematisch in
diesem Zusammenhang erscheint das hohe Anforderungsprofil an den
Einzelgrinder, der allen mit einer Unternehmensgrindung verbunde-
nen okonomischen Problemstellungen in gleicher Weise gerecht wer-
den muB. Daf dieses Anforderungsniveau in der Regel von einem Ein-

zelgrunder nicht erfillt wird, zeigt die Erfolgstrennung.
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Teamgrundung Einzelgrundung

sehr erfolgreich 10 (62,6%) 6 (37,5%) 216 (100%)
weniger erfolg- 7 (39,0%) 11 (61,1%) 18 (100%)
reich

$17(101,6%) £17(98,6%) 34

sehr erfolgreich n = 16
weniger erfolgreich n = 18 a = 0,08

Abb. 26: Haufigkeiten von Team- und Einzelgriundungen in der Er-
folgstrennung

61,1% (11) der weniger erfolgreichen Unternehmensgrindungen wurden
als Einzelgriundungen und 39% (7) als Teamgrindungen durchgefuhrt,
wahrend sich das Verhdltnis bei den sehr erfolgreichen Unterneh-
mensgrundungen umgekehrt darstellt.210) Hier wurden nur 37,5% (6)
als Einzelgriundungen und 62,6% (12) als Teamgrundungen durchge-
fihrt. Es ist also anzunehmen, daf Einzelgrunder haufig mit der
Wahrnehmung aller Grundungsfunktionen uberfordert sind, wahrend
Teamgrundungen, sofern dadurch eine gegenseitige Erganzungsfunk-
tion erfillt wird, hoéhere Aussichten fiur eine erfolgreiche Unter-
nehmensgrindung erwarten lassen.

210) Vgl. hierzu auch Albach u. Hunsdiek (1987), S. 577 f.
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- Die Verteilung der unternehmerischen Starken

Variable: Unternehmerische Starken der Grunderperson

weniger sehr Signi-
erfolg- erfolg- fikanz-
reiche U* reiche U* niveau

abs. rel.% abs. rel.% abs. rel.%
Ideenfindung 43 82,7 14 79,8 12 75,6 0,855

Organisation
der Produktion 20 38,5 9 52,3 7 44,1 0,725

Produktver-
marktung 31 59,6 5 27,8 13 81,3 0,001

Insgesamt (mit 94 180,38 28 159,9 32 201,0
Mehrfachnen-
nungen) :

Nges.= 52

weniger erfolgreiche Unternehmen n = 18
sehr erfolgreiche Unternehmen n = 16
U* = Unternehmen

Abb. 27: Auspragungsformen unternehmerischer Starken

43 (82,7%) der Grunderpersonen sehen ihre unternehmerische Starke
Uberwiegend im Bereich der Ideenfindung, wahrend nur 20 (38,5%)
ihre Starken auch im Bereich der Organisation und 31 (59,6%) ihre
Starken im Bereich der Produktvermarktung ansiedeln.

Aufgrund dieses Ergebnisses kann man bei den Grunderpersonen
selbst durchaus eine uUbermafig stark ausgeprdgte Ideenorientierung
zu Lasten der Marktorientierung unterstellen. Der hohe Auspra-
gungsgrad der Ideenfindung 1aBt sich auch durch den relativ hohen
Anteil technisch ausgebildeter Grinderpersonen an der Untersu-
chungseinheit erklaren, die ihre Starken mehr in der unmittelbaren

Lésung technischer als ékonomischer Probleme sehen.

Welche Konsequenzen eine einseitige Wahrnehmung unternehmerischer
Aufgabenbereiche fir den Erfolg einer Unternehmensgrundung haben

kann, zeigen die weiteren Untersuchungsergebnisse.
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Betrachtet man die Erfolgstrennung, so erweist sich die Auspra-
gungsdifferenz der Antwortkategorie "Produktvermarktung", die bei
weniger erfolgreichen Unternehmensgriundern nur mit 5 (27,8%) aus-
gepragt ist, wahrend 13 (81,3%) sehr erfolgreiche Unternehmens-
grinder diese unternehmerische Stadrke angegeben haben, als hoch
signifikant. Dieses Ergebnis weist auf die Bedeutung der Produkt-
vermarktung als wesentlichen Bestandteil fir die erfolgreiche
Durchfihrung innovativer unternehmerischer Aktivitaten hin. Fir
die Differenzen der Antwortkategorien "Ideenfindung" und "Produk-

tionsorganisation" ergaben sich keine signifikanten Ergebnisse.

Variable: unternehmerische Starken der Grunderperson
abs. rel. %

- Nur Ideenfindung 11 21,1
- Nur Organisation 2 3,8
- Nur Vermarktung 5 9,6
- Ideenfindung und Organisation 8 15,4
- Ideenfindung und Vermarktung 16 30,7
- Organisation und Vermarktung 2 3,8
- Ideenfindung und Organisation und

Vermarktung 8 15,4
Insgesamt: 52 100
Nges. = 52

Abb. 28: Auflésung der Mehrfachnennungen zur Bestimmung
der unternehmerischen Starken

Durch die Auflésung der Mehrfachnennungen (vgl. Abb. 28) kann die
individuelle Verteilung der unternehmerischen Starken bei den
Grunderpersonen verdeutlicht werden. Sie zeigt bei insgesamt 18
(34,5%) Grunderpersonen, daf nur einer von drei Aufgabenbereichen
innovativen unternehmerischen Handelns besonders stark ausgepragt
ist. Eine einseitige Verteilung fihrt demnach zu weniger erfolg-
reichen Grindungen, wenn die fehlenden Aufgabenbereiche nicht
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durch die Hinzunahme von Partnern, die unternehmerische Starken in
den komplementdren Aufgabenbereichen aufzuweisen haben, stattfin-
det.

Variable: Erfolgsorientierte Verteilung unternehmerischer
Starken der Grunderperson
sehr erfolgreiche weniger erfolgreiche
abs. rel. % abs. rel. %
nur Idee - - 7 39,2
nur Organisation - - 2 11,2
nur Vermarktung 3 18,9 1 5,6
Idee + Organisation 3 18,9 4 22,4
Idee + Vermarktung 6 37,8 1 5,6
Organisation + Ver- 1 6,3 1 5,6
marktung
Idee, Organisation 3 18,9 2 11,2
und Vermarktung
Gesamt 16 100 18 100
weniger erfolgreiche Unternehmensgriindungen n = 18
sehr erfolgreiche Unternehmensgrindungen n = 16

Abb. 29: Erfolgsorientierte Verteilung unternehmerischer Starken

Obgleich die Fallzahlen durch die Auflésung der Mehrfachnennungen
verhaltnismafig gering sind, werden jedoch interessante Tendenzen
offensichtlich.
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7 (= 63,6%) der weniger erfolgreichen und keiner der sehr erfolg-
reichen Grunder hat seine Starken nur bei der Ideenfindung. Beach-
tenswert ist, daB von 7 der weniger erfolgreichen Grindungen 4 mit
je zwei Partnern durchgefihrt wurden, wobei jedoch keine Erganzung
durch die Partner in den Komplementadrbereichen wie Ressourcen-
einbindung oder der Vermarktung stattfand, sondern eine Erweite-
rung des Ideenfindungspotentials vorgenommen wurde. Dieses Ergeb-
nis lapt den Schlupf zu, daf eine reine Ausrichtung der innovativen
unternehmerischen Aktivitaten auf den Bereich der Informationsko-
ordination zur Auffindung und Entwicklung neuer Produktideen, den
Anforderungen an unternehmerisches Handeln sowohl im Grundungs-
als auch im Marktzusammenhang nicht gerecht wird. Daher ist nur

ein begrenzter Grindungserfolg zu erwarten.

Demgegenuber wird besonders die Bedeutung des Marktkoordinators
fur den unternehmerischen Grundungserfolg deutlich, wenn man die-
jenigen Unternehmensgrindungen betrachtet, bei denen die Grunder-
personen ihre unternehmerische Starke im Bereich der Vermarktung
sahen. Immerhin waren 3 (18,9%) der Unternehmensgrundungen sehr
erfolgreich und nur einer weniger erfolgreich. Die sehr erfolgrei-
chen Grundungen wurden im Team mit je 2 Partnern durchgefihrt, de-
ren unternehmerische Starken teilweise in der 1Ideenfindung oder
der Grundungsorganisation lagen, d.h. die Erganzungsfunktion wird
erfillt. Die weniger erfolgreiche Unternehmensgrundung wurde hin-
gegen als Einzelgrundung durchgefihrt.

Betrachtet man die unterschiedlichen Kombinationsméglichkeiten un-
ternehmerischer Starken, wirkten sich am positivsten fur den Un-
ternehmenserfolg die Kombination der Ideenfindung und der Pro-
duktvermarktung aus. Von insgesamt 16 Unternehmen, deren Grunder
dieses Eigenschaftsprofil aufzuweisen hatten, waren 6 (37,8%) sehr

erfolgreich und nur ein Grunder (5,6%) weniger erfolgreich.

Diejenigen Grinder hingegen, die alle drei Funktionsbereiche un-
ternehmerischen Handelns abgedeckt haben, sind nicht in jedem Fall
als erfolgreich einzustufen. Obwohl die Gruinder von sich annahmen,
alle drei Aufgabenbereiche wahrnehmen zu kénnen, ist offensicht-
lich die tatsachliche Fahigkeit zur Aufgabenwahrnehmung unter-
schiedlich stark ausgepragt. Wahrend also die sehr erfolgreichen

Unternehmensgrinder zu einer umfassenden Aufgabenwahrnehmung befa-



104

higt sind, scheint es fur die weniger erfolgreichen Grunder fur
eine erfolgreiche Unternehmensentwicklung sinnvoller 2zu sein, die
weniger stark ausgepridgten unternehmerischen Fahigkeiten durch die
Einbindung entsprechender Mitarbeiter oder Partner auszugleichen.

Der Gesamtzusammenhang zwischen den eben diskutierten Auspragungen
verschiedener unternehmerischer Starken sowie deren unterschiedli-
che Wahrnehmung durch die Grunderperson in Form von Einzel- oder
Teamgrundungen hinsichtlich der Auswirkungen auf eine positive Er-
folgsentwicklung 148t sich im Rahmen eines Grunder-Starken-Portfo-
lios erfassen (vgl. Abb. 30).

Grinder-Starken-Portfolio
tarkenhete- *
An- rogeni- 1 2 3 *
zahl tat
Grunder * * % * * % * * %
65%
1 6 0 4 3 1 3 17
35%
50%
2 1 0 0 1 2 2 6
50%
36%
3 2 1 1 3 1 3 11
und mehr 64%
9 1 5 7 4 8 34
90% 10% 42% 58% 33% 67%
nges.= 52
*° = weniger erfolgreiche Unternehmensgrindungen (n = 18)
** = gsehr erfolgreiche Unternehmensgrindungen (n = 16)
Starkenheterogenitat = Unterschiedlichkeit der Auspragungen
méglicher unternehmerischer Starken
bei einem Grinder bzw. innerhalb des
Grunderteams

Abb. 30: Grinder-Starken-Portfolio

Dieses Portfolio erméglicht tendenzielle Aussagen uUber die Kombi-
nation zwischen unternehmerischen Starken und der organisatori-
schen Grundungsform in Hinblick auf den Grindungserfolg. Diese
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Form der Analyse wird im wesentlichen durch die Bildung der "Star-
kenheterogenitat" erméglicht.

Eine Starkenheterogenitat von 1 bedeutet, daf eine von drei unter-
nehmerischen Starken ausgepragt ist, wahrend eine Starkenheteroge-
nitat von 2 die Verbindung von zwei aus drei méglichen unternehme-
rischen Starken angibt und die Starkenheterogenitat von drei alle
drei unternehmerischen Starken beinhaltet.

Die zweite Variable in diesem Portfolio bezieht die Moéglichkeit
der Einzelgrindungen ebenso wie der Teamgrundung mit zwei oder mit
drei und mehr Personen in die Analyse mit ein.

Analysiert man die Ergebnisse der Erfolgstrennung im Rahmen dieser
Matrix, gelangt man zu der Erkenntnis, dag:

- zwar bei der Einzelgrundung die Anzahl sehr erfolgreicher Unter-
nehmensgrindungen mit zunehmender Starkenheterogenitat steigt;
bezogen auf die Gesamtheit der 17 Einzelgrindungen (innerhalb
der beiden Erfolgsgruppen) jedoch die Anzahl der weniger erfolg-
reichen Unternehmen nahezu doppelt so hoch ist wie die der sehr
erfolgreichen Unternehmen

- bei einer Starkenheterogenitat von 1 zwar mit steigender Anzahl
der Grunderpersonen die Méglichkeit einer erfolgreicheren Unter-
nehmensgrindung zunehmen kann, jedoch die weniger erfolgreichen
Unternehmen uberwiegen

- es offensichtlich fur sehr erfolgreiche Unternehmensgrundungen
wichtig ist, eine Teamgrindung mit méglichst wunterschiedlich
ausgepragten unternehmerischen Starken vorzunehmen. Diese Aussa-
ge wird durch das Ergebnis des Grunderstarkenportfolios bei ei-

ner Teamgrundung mit drei und mehr Personen bei zunehmender
Starkenheterogenitat bestatigt.211)

211) Zu einer erkenntnistheoretischen Interpretation dieser Ergeb-
nisse vgl. Schneider Dietram (1988), S.103 - 110.
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2.4. Implikationen fiir Theorie und Praxis

Fapt man die Ergebnisse zur Analyse der Grinderperson zusammen,
ergeben sich fir die Theorie zunacht folgende Erkenntnisse:

- Da es sich bei der Grundung von Unternehmen um die Umsetzung
neuer Problemlésungen und um dynamische Entwicklungsprozesse
handelt, hat sich in Anlehnung an die theoretischen Voriberle-
gungen auch bei der empirischen Analyse, wie beispielsweise beim
Zielvergleich gezeigt, daf eine dynamische Betrachtungsweise
einen wesentlichen Beitrag zur Erfassung Okonomischer Probleme
wahrend des Entstehungsprozesses innovativer Unternehmen zu lei-
sten vermag. Dies bedeutet fur die Weiterentwicklung theoreti-
scher Uberlegungen, daf eine prozefBorientierte Problemanalyse

der statischen vorzuziehen ist.

- Die theoretische Dreiteilung innovativen koordinierenden Unter-
nehmertums hat sich als erfolgsorientiertes Analyseinstrument
zur Beurteilung der Aufgabenwahrnehmung durch die Grunderper-
son/-team als fruchtbar und aussagekraftig erwiesen. Demzufolge
erscheint eine theoretische Weiterentwicklung des Koordina-
tionsgedankens (transaktionskostensenkendes Unternehmertum) bei

der okonomischen Analyse innovativer Aktivitaten winschenswert.

- Insbesondere im Rahmen des Grinder-Starken-Portfolios war es auf
Grundlage der theoretischen Analyse moéglich, Grunderaufgabe und
Starkenheterogenitdt in unterschiedlicher Kombination hinsicht-
lich der Erfolgswirksamkeit zu untersuchen. Die Ergebnisse haben
gezeigt, daf es fUr weitere theoretische Analysen sinnvoll ist,
nicht eine isolierte Betrachtung von Grunderperson oder Grunder-
starken vorzunehmen, sondern eine theoretische Analyse der Vor-
teilhaftigkeit verschiedenster Kombinationsformen fir den inno-

vativen Unternehmensentstehungsprozef weiter zu verfolgen.

Hinsichtlich der Erkenntnisse fir die Praxis 148t sich folgendes
festhalten:

- Sowohl der hohe Anteil innovativer Grunder mit Branchenerfahrung
(69,2% (36)) als auch die Erfolgstrennung weisen auf die grund-
satzliche Bedeutung angesammelter branchenspezifischer Informa-
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tionen fur eine erfolgreiche Grindung hin. Die uberwiegend tech-
nisch orientierte Ausbildung innovativer Unternehmensgrinder und
eine vielfach damit verbundene 2zu geringe Wahrnehmungsfahigkeit
okonomischer Aufgabenstellungen (Marktorientierung, Ressourcen-

einbindung) 1aBt eine Teamgrindung sinnvoll erscheinen.

Die Verteilung der unternehmerischen Starken innerhalb des Grun-
dungsteams sollte dabei eine gegenseitige Erganzungsfunktion er-
fallen und nicht 2zur Potenzierung bereits vorhandener Starken
(beispielsweise der Ideenfindung) beitragen.

Die mit der Grindung verbundenen Abhangigkeiten von Kapitalge-
bern, Lieferanten, Abnehmern und Mitarbeitern fihrt haufig zu
groferen Abhangigkeiten als dies in Verbindung mit dem Gedanken
der Selbstandigkeit angenommen wird; d.h. eine Verwirklichung
des Unabhangigkeitsziels ist haufig nicht in dem MaBe méglich,
wie dies urspringlich angestrebt wurde.
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3. Griindungsidee

Die Gewinnung innovativer Produktideen kann als Ausgangspunkt wei-
terer innovativer unternehmerischer Aktivitaten betrachtet werden.
Sie nimmt im gesamten Grindungsprozef eine Schliusselfunktion ein,
weil von ihr die marktliche Tragfahigkeit des Grundungsvorhabens
sowie die Art und Weise der Umsetzungsaktivitaten wesentlich ab-;
hdngen. Folgende Untersuchungsbereiche kennzeichnen die Analyse

dieses wichtigen Problemfeldes:

= In Anlehnung an die theoretischen Erdérterungen zur Ideengewin-
nung sowie an die in diesem Projekt vorgenommene Definition des
Begriffs "Innovation" werden zunadchst verschiedene Méglichkeiten
der Ideenentstehung sowie der Innovationsgrad von Produktideen
bei den verschiedenen innovativen Grundungsunternehmen unter-

sucht.

- Zur Verifizierung der Aussagen uUber den Innovationsgrad und zu
einer besseren Einschatzung des Innovationsverstandnisses wurden
die Grunder nach ihrer Beurteilung der Konkurrenzsituation be-

fragt.

- Es werden die verschiedenen angewandten Schutzformen erfragt.
Die Erfolgstrennung sowie die Untersuchung von kritischen Aussa-
gen zum Patentschutzverfahren in der Bundesrepublik Deutschland
ermoglichen Ruckschlisse auf Anwendungsformen dieser Schutzmag-
nahmen sowie Uber die Art des gewadhlten Ideenschutzes als Er-

folgsindikator.

- Da letztlich die Marktteilnehmer Uber Erfolg oder Miferfolg ei-
nes innovativen Produktes zu entscheiden haben, werden die Grun-
derpersonen nach ihrer Einschatzung der qualitativen Produktvor-
teile sowie der Kostenvorteile ihrer innovativen Produkte fuar
den Anwender befragt. In diesem Zusammenhang gibt die Erfolgs-
trennung wiederum AufschlupB uber die Aussagekraft einer solchen
Analyse fur den spateren Produkt- bzw. Unternehmenserfolg. Neben
der Untersuchung der Produktvorteile hinsichtlich ihrer Funktion
als Erfolgsindikatoren wird mit Hilfe multivariater Analyseme-
thoden der Versuch unternommen, sowohl den Zusammenhang zwischen
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Produktvorteilen und Kostenvorteilen aufzuzeigen, als auch die

Trennung in Produktions- und Transaktionskosten vorzunehmen.

- Erganzend werden einzelne Variablen, die im Zusammenhang mit ei-
ner marktorientierten Analyse der Produktidee stehen, hinsicht-
lich ihrer Auspragungen und ihrer Indikatorfunktion zur Bestim-
mung der kunftigen Erfolgsentwicklung fir den Produkterfolg ana-
lysiert. Dazu gehdren:

- der Einsatz von Marktanalysen

- die branchenspezifische Konkurrenzsituation
- die verschiedenen Arten des Markterfolges

- die Outputabhangigkeit

- die Existenz von Weiterentwicklungsiberlegungen

3.1. Rahmendaten

Im Zusammenhang mit der Grinderidee werden die Ideenentstehung,
die unterschiedlichen Auspragungen innovativer Problemldésungen,
die Innovationsbranche (Hersteller/Anwender) und die Konkurrenzsi-
tuation untersucht.

- Die Ideenentstehung

Die theoretische Analyse hat bereits gezeigt, daf die Entstehung
innovativer Produktideen auf die Koordination unterschiedlicher
Informationen zurickgefuhrt werden kann. Entscheidend bei der In-
formationskoordination im Grundungszusammenhang ist es Jjedoch,
solche Informationen zu sammeln, die in ihrer Kombination zu einenm
Ergebnis fuhren, 2z.B. einer innovativen Produktidee, das den Be-
durfnissen der Marktteilnehmer gerecht wird; d.h. es kann eine
Problemldosungsalternative angeboten werden, die im Vergleich zu
alternativen Problemlésungen fir den Nachfrager eine Nutzensteige-
rung bzw. eine Kostensenkung bedeutet. Basierend auf dem okonomi-
schen Effizienzgedanken kann eine Verbesserung der Nachfragerposi-
tion dann erreicht werden, wenn die innovative Produktidee ein
bislang ungeldstes Problem zu ldésen vermag oder aber eine bislang

bekannte Problemlésung durch eine bessere Problemldsung zu substi-
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tuieren vermag; "besser" bedeutet in diesem Zusammenhang, dag fur
den Nachfrager entweder Produktions- und/oder Transaktionskosten
gesenkt, dadurch Koordinationslicken verringert oder geschlossen

und somit Nutzensteigerungen erreicht werden kénnen.

Versucht man vor dem theoretischen Hintergrund die Entstehung von
innovativen Ideen in der Praxis zu untersuchen, ergibt sich fol-
gendes Bild (Abb. 31):

Variable: Ideenentstehung

abs. rel. %
- durch Zufall 8 15,4
- durch gezielte Suche 19 36,5
- durch den Markt 40 76,9
- durch die technische Entwicklung 37 71,2
Insgesamt (mit Mehrfachnennungen) 104 200
Nges.= 52

Abb. 31: Unterschiedliche Méglichkeiten der Ideenentstehung

Nur in 15,4% (8) entstand die innovative Produktidee durch Zufall.
Dies ist dann der Fall, wenn ein Marktteilnehmer sich mit ver-
schiedenen Problemfeldern aus beruflichem oder privatem Anlaf be-
fapt und, ohne dies beabsichtigt zu haben, eine marktliche Koordi-
nationslicke entdeckt oder zu entdecken glaubt, deren Verringerung
auch unter Bericksichtigung der marktlichen Tragfahigkeit einer
innovativen Idee sinnvoll erscheint.

In der Mehrzahl der Falle jedoch entstehen innovative Produkt-
ideen durch die intensive Beobachtung des Marktes (76,9%/(40)) und
der technischen Entwicklungen (71,2%/(37)), teilweise in Verbin-
dung mit einer gezielten Suche (36,3%/(19)) nach bislang nicht ge-
lésten Bedarfspotentialen und nach neuen Problemldsungsalternati-

ven.

36,5% (19) der Befragten haben sich bereits vor Entwicklung der
innovativen Produktidee mit einem speziellen Problemfeld befagt
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und waren daher um eine bestimmte Problemldésung bemiht. In diesem
Zusammenhang stellt sich die Frage, ob die Griunderpersonen entwe-
der auf der Suche nach einer (Bedarfs-)Lucke waren, durch die sie
dann zu einer bestimmten Problemlésung angeregt werden konnten,
oder aber, ob sie bereits eine bestimmte Problemlésung im Sinn
hatten, deren Art der Umsetzung in Abhangigkeit 2zu bestimmten
technischen Weiterentwicklungen oder bestimmten Marktkonstella-
tionen steht. Obgleich diese Frage nicht eindeutig zu klaren ist,
kann angenommen werden, daf durch die gezielte Suche die Mog-
lichkeit 2zunimmt, bestehende Problemstrukturen frihzeitig zu er-
kennen und durch die problemspezifische Informationskoordination
die Effizienz einer erfolgreichen Suche nach Problemlésungsmog-
lichkeiten erhoéht werden kann.

Diese Annahme kann durch die Erfolgstrennung nicht bestatigt wer-
den, da 44,4% (8) der weniger erfolgreichen Grunder ihre Produkt-
“idee durch gezielte Suche gewinnen konnten, wahrend dies nur bei
18,8% (3) der sehr erfolgreichen Grunder der Fall war. Offensicht-
lich ist es nicht von Vorteil, sich auf eine bestimmte Problemlo-
sung zu fixieren und dabei die Aufnahme und Auswertung anderer
Informationen zu vernachlassigen; d.h. es entsteht méglicherweise
durch die gezielte Suche nach Problemldésungen die Gefahr, die Of-
fenheit gegeniber Informationen zu anderen Gewinngelegenheiten zu
unterbinden, oder aber bei einer zu einseitigen Beschaftigung mit
der eigenen Suche nach Ideen das Vorgehen anderer Marktteilnehmer
aus dem Blickfeld zu verlieren. Es empfiehlt sich daher, wie auch
die weiteren Ergebnisse zeigen werden, sich nicht nur auf die Lo-
sung eines einzigen Problems zu konzentrieren, sondern das Infor-
mationsverhalten auf eine Vielzahl von Gewinngelegenheiten auszu-
richten, und dabei stadndig die Weiterentwicklung von Markt und
Technik zu verfolgen, um dadurch auch die Veranderung der Bedurf-
nisse potentieller Abnehmer zu berﬁcksichtigen.212)

So entstand bei der Gesamtheit der Befragten die innovative Pro-
duktidee in der uberwiegenden Zahl der Falle durch eine Aufge-
schlossenheit gegeniber marktlichen (76,9% (40)) und technischen
(71,2% (37)) Entwicklungstendenzen. Dieses Ergebnis deutet wiede-

rum auf die Relevanz externer EinfluBfaktoren fur den gesamten

212) Zur vertragstheoretischen Analyse der Einbindung von Abneh-
mern vgl. Kap. III./4.5.2.2., S. 250 - 254.
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Grundungsprozef hin. Auffallig bei diesem Ergebnis ist, daB sowohl
der EinfluB des Marktes als auch der technischen Entwicklung von
etwa der gleichen Anzahl an Befragten (76,9%/71,2%) angefuhrt wur-
de. Sowohl die Beschaffung von Informationen uber die Entwicklung
. bestimmter Markte als auch die Informationen uber bestimmte Tech-
.nikentwicklungen sind daher fir die Entwicklung innovativer Pro-

duktideen in gleicher Weise von Bedeutung.

Eine Auflésung der Mehrfachnennungen zeigt, daf bei 42,3% (22) der
Befragten der Anstof zur Ideengewinnung sowohl durch den Markt als
auch durch technische Entwicklungen gegeben wurde. Einen Anstof
nur durch die technische Entwicklung erhielten lediglich 7,7% (4),
wahrend einen Anreiz zur Ideenfindung nur durch den Markt immerhin
doppelt so viele der Befragten, (15,4% (8)) angaben.

Dieses Ergebnis deutet ebenso wie die Analyse der unternehmeri-
schen Starken bei der Grunderperson auf die besondere Bedeutung
des Marktes als EinflupBfaktor fuir eine erfolgsorientierte Analyse

innovativer unternehmerischer Aktivitaten hin.

Betrachtet man schliefBlich die Erfolgstrennung, so ergeben sich
keine nennenswerten Differenzen. Dies 1aBt sich dadurch erklaren,
dap es letztlich vom unternehmerischen Gespur des einzelnen Unter-
nehmensgrinders abhangt, welche o6konomischen Potentiale er hinter
den zahlreichen Koordinationslicken vermutet, die durch alternati-
ve Problemldsungen verringert werden kénnten. Die prozentuale
Verteilung der Nennungen fur den Anstof durch den Markt (weniger
erfolgreiche 77,8% (14), sehr erfolgreiche 78% (12)), ebenso wie
fur den Anstof durch technische Entwicklungen (weniger erfolgrei-
che 66,7% (12), sehr erfolgreiche 68,8% (10)) 1legt den Schlup
nahe, daf das unternehmerische Gesplir zur Gewinnung sehr erfolg-
reicher und weniger erfolgreicher Produktideen in etwa gleich ver-
teilt ist.



113

- Auspragungsformen innovativer Problemldsungen

Die Untersuchung der Auspragungsformen innovativer Gruindungsideen
soll einen Einblick in die "empirische Welt" des Innovationsbe-
griffe5213) geben und als Méglichkeit betrachtet werden, die eige-
ne Begriffsbestimmung zu prﬁfen214). Die Abstufung der unter-
schiedlichen Auspragungsformen innovativer Problemlésungen wurde
aufgrund der verschiedenen Antworten vorgenommen, die sich in fuanf
Kategorien abbilden lassen (vgl. Abb. 32):

Variable: Auspragungsformen innovativer Problemldsungen
abs. rel. %

- Neukombination bekannter Komponenten 29 55,8
- Wirtschaftliche Umsetzung bereits ent-

wickelten Know-hows 33 63,5
- Verbesserung und Weiterentwicklung

eines bekannten Produkts 34 65,4
- Entwicklung eines bislang unbekannten

Produkts 9 17,3
- Entwicklung neuer Software-Komponenten 27 51,9
Insgesamt (mit Mehrfachnennungen) 132 253,9
nges.= 52

Abb. 32: Auspragungsformen innovativer Problemldsungen

Diese Ergebnisse lassen sich durch ein Stufendiagramm in Verbin-
dung mit den Erkenntnissen aus der Erfolgstrennung wie folgt ver-
deutlichen:

213) Zur empirischen Uberprufung des Innovationsgrades vgl. Witte
(1988), S. 356 - 359.
214) Vgl. Kap. I./1.3., S. 18 - 20.
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Entwicklung eines
unbekannten Pro-

duktes
Entwicklung neuer weniger sehr
Softwarekomponenten| erfolg- erfolg-
Neue Kombination reiche reiche
bekannter Kompo- weniger sehr 33,3% 6,3%
Wirtschaftliche nenten erfolg- erfolg- (6) (1)
Umsetzung bereits reiche reiche
entwickelten know-|| weniger sehr 44,4% 62,5%
hows erfolg- erfolg- (8) (10)
Verbesserung und reiche reiche
Weiterentwicklung weniger sehr 50% 43,8%
eines bekannten erfolg- erfolg- (9) (7)
Produktes reiche reiche
72,2% 50%
weniger sehr (13) (8)
erfolg- erfolg-
reiche reiche
55,6% 75%
(10) (12)
gering Innovationsgrad hoch

Innovationsgrad gemessen an den ékonomischen Risiken einer Innovation

weniger erfolgreich n = 18
sehr erfolgreich n'= 16
Mehrfachnennungen méglich

Abb. 33: Stufendiagramm einer erfolgsorientierten Analyse der un-
terschiedlichen Auspragungsformen innovativer Problemlo-
sungen

Von 65,4% (34) der Befragten wurde unter dem Begriff "Innovation"
die Verbesserung und Weiterentwicklung eines bekannten Produkts
und von 63,5% (33) die wirtschaftliche Umsetzung bereits ent-
wickelten Know-how's verstanden. Diese Ergebnisse stitzen die Ver-
mutung, wonach die wesentlichen EinfluBfaktoren zur Gewinnung in-
novativer Produktideen marktliche und technische Entwicklungen
sind215) .

Der Verbesserung und Weiterentwicklung eines bekannten Produktes
ist im Vergleich zu anderen Auspragungsformen innovativen Verhal-
tens der geringste Innovationsgrad beizumessen. Die Informations-
koordination hat bereits ein bestimmtes Niveau erreicht, da grund-
satzliche Problemstellungen bereits gelést wurden. Daher ist anzu-
nehmen, daB die 2zu schliefende Koordinationslucke bereits durch
andere Problemldsungen zunehmend verkleinert wurde und dadurch

auch die Gewinngelegenheiten verringert wurden216)

215) Vgl. Kap. I./2.1.2., S. 30 - 35.
216) Vgl. hierzu auch Schneider Dietram (1988), S.79 - 87 u. S.
203 - 215.
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Andererseits liegen uUber das bekannte Produkt bereits zahlreiche
Informationen vor, wie beispielsweise Erfahrungswerte hinsichtlich
der noch zu lésenden Probleme oder Daten uUber Entwicklungstenden-
zen auf den Absatz- und Beschaffungsmarkten; d.h. der Informa-
tionskoordinator bewegt sich in einem wesentlich sichereren 6kono-
mischen Umfeld als bei der Generierung, Entwicklung und Einfuhrung
eines unbekannten Produktes. Das Risiko fur innovatives unterneh-

merisches Handeln ist vergleichsweise gering.

Die Erfolgstrennung zeigt, daf immerhin 55,6% (11) der weniger er-
folgreichen, aber 75% (12) der erfolgreichen Unternehmensgrindun-
gen diese Vorgehensweise verfolgen. Ahnlich verhdlt es sich bei

der wirtschaftlichen Umsetzung bereits bekannten Know-how's.

Dem Informationskoordinator 1liegen zahlreiche aufbereitete Daten
vor, die ihm die Konzeption fur ein innovatives Produkt wesentlich
erleichtern. Der Neuheitsgrad dieses Produkts zeichnet sich nicht
durch die Entwicklung einer neuen Lésungsalternative fir ein be-
reits bekanntes Problem aus, sondern primar durch die Umsetzung
dieser Problemlésung in eine marktfahige Form. Hierin unterschei-
det sich der Innovationsgrad der Umsetzung bereits bekannten Know-
how's von der Verbesserung und Weiterentwicklung eines bekannten
Produktes. Die Informationskoordination hat bereits 2zu einer neuen
Problemlésung gefihrt, wohingegen sowohl die wirtschaftliche Orga-
nisation der Umsetzung als auch die marktliche Akzeptanz des inno-
vativen Produktes noch sehr risikobehaftet sind. Dies bestatigen
die Ergebnisse der Erfolgstrennung, die zeigen, dapg 72,2% (13) der
weniger erfolgreichen Unternehmer diesen Weg der Produktentwick-
lung einschlugen, wahrend nur 50% (8) der sehr erfolgreichen Un-
ternehmensgrindungen auf diese Weise vorgingen. Dieses Verhaltnis
bringt deutlich das héhere Risiko der Umsetzung bereits bekannten

Know-how's im Vergleich zur Weiterentwicklung bekannter Produkte
zum Ausdruck.

Ein hoherer Innovationsgrad kann der neuen Kombination bekannter
Komponenten mit 55,8% (29) aller Nennungen beigemessen werden, da
ein bestehendes Problem vom Informationskoordinator in neuer Weise
zu losen versucht wird. Durch den Riuckgriff auf verschiedene be-
kannte Problemldésungen wird der Versuch unternommen, ein weiteres,
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bislang schlecht geldstes Problem durch eine alternative Problem-
l6sung 2zu substituieren. Der Know-how Vorsprung durch die Exi-
stenz der bekannten Komponenten kann durch Informationsdefizite
und den Entwicklungsaufwand bei dem Versuch einer Neukombination
dieser Komponenten geschmdlert werden. Die Abgrenzung des Innova-
tionsgrades gegenuber der wirtschaftlichen Umsetzung bereits be-
kannten Know-how's wird erst dann deutlich, wenn man die Risiken,
die mit der Gewinnung und Umsetzung einer neuen Problemldsung ver-
bunden sind, in den Vergleich miteinbezieht. Die Erfolgstrennung
zeigt, daB bei dieser Form der Gewinnung innovativer Produkte ein
etwa gleiches Verhdltnis zwischen weniger erfolgreichen und sehr

erfolgreichen Unternehmensgrundungen besteht (50% (8)/ 43,8% (7)).

Eine Sonderform innovativen Verhaltens, die sich jedoch als eigen-
standige Kategorie im Rahmen der Untersuchung herausbildete, ist
die Entwicklung neuer Softwarekomponenten mit 51,9% (27) der ge-
samten Nennungen. Bedenkt man, daf neue Softwarekomponenten nicht
nur eine breitere Anwendungsméglichkeit von handelsiblichen Compu-
tern erméglichen, sondern einen wichtigen Bestandteil zahlreicher
technischer Produkte im Bereich der Halbleiterindustrie, der Mef-
technik und der Produktionstechniken bilden und ganzlich neue An-
wendungsgebiete im Computerbereich erméglichen, so wird der ver-
gleichsweise hohe Innovationsgrad innerhalb der hier vorgenommenen
Einordnung verstandlich. Die Entwicklung neuer Softwarekomponenten
als Problemlésungsbestandteil nimmt dabei auch im Rahmen der Risi-
koeinordnung eine Sonderstellung ein. Dies ist insbesondere darauf
zuruckzufihren, dag uber das Produkt, dessen Bestandteil die inno-
vative Softwarekomponente bildet, zumindest teilweise marktrele-
vante Daten und Erfahrungswerte vorliegen. Desweiteren bestimmen
gerade bei technischen Neuentwicklungen haufig die Softwareelemen-
te den Erfolg. Dies zeigt auch die Erfolgstrennung, bei der nur
44,4% (8) der weniger erfolgreichen Gruindungen neue Softwarekompo-
nenten als innovatives Produktelement angeben, wahrend sich bei
62,5% (10) der sehr erfolgreichen Unternehmen das innovative Pro-
dukt durch neue Softwarekomponenten auszeichnet. Wiederum ergibt
sich bei den sehr erfolgreichen Unternehmensgrindungen eine gerin-

gere Risikobehaftetheit.

Der hochste Innovationsgrad ist schlieflich der Entwicklung eines

bislang unbekannten Produktes zuzuschreiben. In diesem Zusammen-
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hang ist jedoch anzunehmen, daf es ex definitione im Sinne dieser
Untersuchung kein "unbekanntes" Produkt an sich geben kann, wenn
man davon ausgeht, daf sogenannte "innovative Produkte" neue Pro-
blemldésungen fUr bereits bekannte Probleme darstellen. Insofern
ist die Charakterisierung eines innovativen Produktes als unbe-
kanntes Produkt weniger auf einen theoretisch-analytischen Ansatz
zuruckzufuhren, als vielmehr auf eine umgangssprachliche Abgren-
zung. So zeigt sich, daB auch nur 17,3% der gesamten Grinderperso-
nen ihr innovatives Produkt als unbekannt einstufen wlurden. Setzt
man voraus, daf es sich tatsachlich zwar nur um eine alternative
Problemlosung handelt, diese jedoch von den Abnehmern als bislang
unbekannt eingestuft wird, so ist diese Form der Innovation in
Verbindung mit einer Unternehmensgrindung mit den héchstméglichen
Risiken verbunden, da samtliche markt- und grundungsrelevanten In-
formationen von der Problemlésungsrelevanz, uUber die Einschatzung
der Marktpotentiale bis zur Analyse der Beschaffungsmarkte, neu zu
erschliefen sind. Diese Annahmen bestatigt auch die Erfolgstren-
nung, bei der 33,3% (6) der weniger erfolgreichen Unternehmens-
grindungen ein '"unbekanntes Produkt" zum Grundungsanlaf werden
lieBen, wahrend nur 6,3% (1) der sehr erfolgreichen Unternehmens-
grindungen ihren Grindungserfolg auf einem "unbekannten Produkt"
basierten. Dieses Ergebnis ist hochsignifikant.

Letztlich kann gerade der Begriff "unbekanntes Produkt" sehr weit
aufgefaft werden. Nun ist es denkbar, daf bei vollig unbekannten
_Produkten der Anteil weniger erfolgreicher Unternehmen hoher ist
als der Anteil erfolgreicher Unternehmen, da die zahlreichen Ri-
_glkofaktoren, die mit der Gewinnuﬁé und Umsetzung eines "unbekann-
fEEhYProdgktes" verbunden sind, vergleichweise hoch sind. Es ware
jedoch auch denkbar, daf es sich doch nicht um ein "unbekanntes
Produkt" handelt, sondern der Unternehmensgrunder aufgrund unzu-
reichender Informationen von einer Fehleinschatzung des Innova-
tionsgrades seines Produktes ausgegangen ist. Dieser Fall ist hau-
figer anzunehmen, wenn man die Ergebnisse der weniger erfolgrei-
chen Unternehmensgrundungen bei der Analyse der Zielverwirkli-
chung bericksichtigt; demnach verfugen die weniger erfolgreichen
Unternehmensgrunder uUber weniger grindungsrelevante Informationen
als die erfolgreichen Grinder und demzufolge neigen sie vielleicht
auch zu einer unkritischeren Einschatzung des gesamten Grundungs-

vorganges. Dieses Verhalten pradestiniert geradezu einen Mifer-
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folg, da gerade bei einem "unbekannten Produkt" eher ein inten-
sives Informationssuchverhalten notwendig ist und eine vorsichtige

Bewertung der erlangten Informationen.

- Innovationsbranchen

Im Zusammenhang mit der Ideenanalyse ist es auch von Interesse,

217)

diejenigen Branchen zu erfragen, die die Absatzmarkte far die

innovativen Produkte bilden (Vgl. Abb. 34).

217) Ein Vergleich mit den innovativen Herstellerbranchen zeigt,
daB eine starkere Konzentration auf bestimmte Branchen statt-
findet, wahrend auf der Anwenderseite durch produktspezifi-
sche Synergieeffekte auch benachbarte Branchen miteinbezogen
werden, wie beispielsweise der Einsatz innovativer Problem-
lésungen des Informations- und Kommunikationsbereiches oder
der Regel- und Meftechnik in der Landwirtschaft, der Feinme-
chanik oder der chemischen Industrie; vgl. Kap. II./3., S. 66
- 68.



119

Variable: innovative Anwenderbranchen
abs. rel. %

- Offentlich-rechtliche Einrichtungen 18 34,6
- biologische Verfzhren 3 5,8
- medizinische Einrichtungen 9 17,3
- Regel/Meftechnik 17 32,7
- Halbleiterindustrie 7 13,5
- Informations- und Kommunikationstechnik 23 44,2
- Feinmechanik 11 21,2
- Landwirtschaft 2 3,8
- Fertigungsautomation 22 42,3
- Elektrotechnik 9 17,3
- Chemische Industrie 11 21,2
- Umweltschutz 6 11,5
- Sonstige 34 65,4
Insgesamt (mit Mehrfachnennungen) 172 330,8
Nges.= 52

Abb. 34: Anwenderbranchen innovativer Problemldésungen

Die Branchenanalyse gewahrt einen Einblick in derzeit relevante
Absatzbereiche fur Produkte von innovativen Neugrindungen.

Neuentwicklungen im biologischen (5,8%/(3)), im medizinischen
(12,3%/(9)) und im Umweltschutzbereich (11,5%/(6)) finden nur 1in
geringem MaBe durch innovative Unternehmensgrundungen wirtschaft-
liche Umsetzung. Obgleich es sich um hochaktuelle Produktbereiche
handelt, bedarf es zur Hervorbringung innovativer Produkte eines
hohen Forschungsaufwandes, der zunachst Uberwiegend von den
Anwendern selbst oder von staatlichen Institutionen wund For-
schungslaboratorien grofer Unternehmen getragen wird, und nicht
von innovativen Unternehmensgrundern. Im Gegensatz dazu stehen bei

innovativen Unternehmensgriundungen die vergleichsweise weniger
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forschungs- dafur aber entwicklungsintensiven Anwenderbereiche im
Vordergrund wie die Informations- und Kommunikationstechnik
(44,2%/(22)), die Produktentwicklungen fur o6ffentlich-rechtliche
Abnehmer (34,6%/(18)) und die Regel- und Meftechnik (32,7%/(17)).

Variable: Erfolgsorientierte Branchenanalyse (Anwender)

weniger sehr Signifi-

erfolg- erfolg- . kanz-
reiche U reiche U niveau
abs. rel.% abs. rel.%

- offentlich-rechtliche

Einrichtungen 6 33,3 5 31,3 0,901
- biologische Verfahren 1 5,6 1 6,3 0,934
- medizinische Einrichtungen 4 22,2 1 6,3 0,189
- Regel-/Meftechnik 8 44,4 3 18,8 0,112
- Halbleiterindustrie - - 5 31,3 -

- Informations- und

Kommunikationstechnik 6 33,3 10 62,5 0,095
- Feinmechanik 6 33,3 2 12,5 0,155
- Landwirtschaft 1 5,6 - - -
- Fertigungsautomation 8 44,4 6 37,5 0,692
- Elektrotechnik 1 5,6 4 25,0 0,134
- chemische Industrie 4 22,2 2 12,5 0,467
- Umweltschutz 2 11,1 2 12,5 0,904
Insgesamt (mit Mehrfach- 47 261,0 ZI_ 256,5
nennungen)

u* = Unternehmensgrundungen

sehr erfolgreiche Unternehmen n = 16
weniger erfolgreiche Unternehmen n = 18

Abb. 35: Erfolgstrennung der innovativen Anwenderbranchen

44,4% (8) der weniger erfolgreichen Unternehmensgrundungen sind im
Bereich der Meftechnik engagiert, wadhrend nur 18,8% (3) der sehr
erfolgreichen Unternehmensgrindungen dort tatig sind. Dieses Er-
gebnis koénnte darauf zurUckzufuhren sein, daBf gerade in der Mef-
und Regeltechnik mit relativ geringem Aufwand innovative Produkt-
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weiterentwicklungen moéglich sind, die sich jedoch von bekannten
Problemlosungen nur marginal unterscheiden und dadurch der Nutzen-
zuwachs fur den Anwender keinen hinreichenden Anreiz zum Erwerb
dieses Produkts darstellt.

Interessant ist ebenfalls, daf nur 33,3% (6) der weniger erfolg-
reichen Unternehmensgrindungen im Vergleich zu 62,5% (10) der sehr
erfolgreichen Unternehmensgrindungen im Bereich der Informations-
und Kommunikationstechnik tatig sind. Dieses hochsignifikante Er-
gebnis spricht zum einen fur die Fahigkeiten erfolgreicher Grun-
derpersonen, die richtigen Koordinationslicken bei der Gewinnung
innovativer Produktideen auszuwdhlen, und zum andern fur die Zu-
kunftstrachtigkeit des gesamten Bereichs der Information und Kom-
munikation.

In den verbleibenden Innovationsbranchen ergaben sich keine aus-
sagekraftigen Differenzen. Die Chancen fur sehr erfolgreiche und

weniger erfolgreiche Unternehmensgriundungen sind etwa gleichver-
teilt.

- Konkurrenzsituation

Als weiterer Indikator zur Bestimmung des Innovationsgrades von
Produktideen kann eine Analyse der Konkurrenzsituation herangezo-
gen werden.

Variable: Konkurrenzsituation

abs. rel. %
- Rating 1 - 2 20 38,5
- Rating 3 - 5 28 53,9
- Rating 6 - 7 4 7,7

= 52, Mittelwert: 3,15 ;
E?ns&ufung aufgrund einer Ratingskala von 1 = sehr wenig
Konkurrenz bis 7 = sehr starke Konkurrenz

Abb. 36: Einstufung des konkurrierenden Umfeldes
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Der Mittelwert von 3,15, der sich aus einer Einstufung der eigenen
Konkurrenzusituation ergab, zeigt, daf es sich bei "innovativen
Produkten" tendenziell eher um alternative Problemlésungen bekann-
ter Probleme und weniger um vo6llig unbekannte Produkte handelt.
Dieser Mittelwert entspricht auch den Ergebnissen der Bestimmung
des Innovationsgrades. Die Mehrzahl der Unternehmensgrinder befaf-
ten sich eher mit Weiterentwicklungs-, Verbesserungs- und Umset-
zungsproblemen bei der Gewinnung innovativer Produktideen als mit
der Entwicklung "unbekannter Produkte". 38,5% der untersuchten
Grundungsunternehmen stufen die Konkurrenzsituation mit 1 oder 2
ein. Bei derartigen Nennungen sind jedoch Fehleinschatzungen még-
lich, da nicht mit Sicherheit davon ausgegangen werden kann, dag
die Befragten uber gleichartige innovative Problemlésungen in vol-
lem Umfang informiert sind. Die uUberwiegende Anzahl der Befragten
(53,9%) stufte die Konkurrrenzsituation zwischen 3 und 5 ein, wo-
durch letztlich auch teilweise die Unsicherheit hinsichtlich der
Informationsbeschaffungsméglichkeiten uber Alternativentscheidun-
gen bewuft von den Befragten zum Ausdruck gebracht wurde. Die Ein-
stufung der Konkurrenzsituation zwischen 6 und 7 wurde nur von
7,7% der Unternehmensgrinder vorgenommen. Somit bewegen sich im-
merhin 92,4% der untersuchten Grundungsunternehmen in einem Um-
feld, das das Auswahlkriterium "innovative Grundungsunternehmen"
im Rahmen dieser Untersuchung ebenso bestatigt, wie die notwendige
Relativierung des Innovationsbegriffes. Dabei hatte keines der be-
fragten Griundungsunternehmen den Wert 7 angegeben. Die Mittelwerte
der Erfolgstrennung zeigten, daf auch zwischen den weniger erfolg-
reichen (Mittelwert: 3,0) und den erfolgreichen (Mittelwert: 3,37)
Unternehmensgrindern kein beachtenswerter Unterschied in der Ein-
stufung der Konkurrenzsituation besteht. Tendenziell wurden jedoch
die sehr erfolgreichen Unternehmensgrundungen in einer konkurrenz-
intensiveren Umwelt durchgefuhrt, als die weniger erfolgreichen

“Unternehmensgrﬁndungen 218)

Dies entspricht den Ergebnissen zur Erfolgstrennung bei den un-

terschiedlichen Auspragungsformen innovativer Problemlésungenzlg),

die gezeigt haben, daBf die erfolgreichen Unternehmensgrindungen
starker dazu neigen, die Verbesserung und Weiterentwicklung be-

218) Vgl. auch hierzu die Ergebnisse der Innovationsgradbestim-
mung, die diese Aussage bestatigen.
219) Vgl. Kap. III./3.1., S. 113 - 118.
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reits bekannter Produkte zu betreiben als ein tatsdchlich unbe-
kanntes Produkt zu entwickeln. Mit einem zunehmendem Anteil be-
reits bekannten Know-hows an der innovativen Problemldsung kénnen
zwar einerseits beispielsweise die mit der Ideenumsetzung und der
Organisation des Vertriebes verbundenen Transaktionskosten im Ver-
gleich zu "ganz neuen" Problemldsungen niedrig gehalten werden;
andererseits muf dann aber auch aufgrund der niedrigen Transak-
tionskostenhdéhe und den geringeren Abgrenzungsméglichkeiten gegen-
Uber bestehenden Problemldsungen mit héherem Imitationspotentialen
und demzufolge auch mit einer konkurrenzintensiveren Umwelt bei
den sehr erfolgreichen Unternehmensgrindungen gerechnet werden.
Ferner moégen sehr erfolgreiche Unternehmer auch gegenuber Konkur-
renzphanomenen sensibler sein.

3.2. Ideenschutz

Gerade im Zusammenhang mit der Analyse innovativer Grundungsideen
‘stellt sich die Frage nach den Schutzméglichkeiten und ihrer In-
‘anspruchnahme durch die Unternehmensgrﬁnderzzo).

Beim Ideenschutz geht es darum, die Eigentumsrechte eines Indivi-
duums, die es sich durch die Koordination von Informationen und
die Hervorbringung neuer Ideen erworben hat, entweder durch nor-
mierte Schutzverfahren, wie Patent-, Warenzeichen- oder Ge-
brauchsmusterschutz, oder durch interne Schutzmafnahmen, wie bei-
spielsweise die vertragliche Vereinbarung einer Schweigepflicht

oder Konkurrenzklauseln mit Mitarbeitern, vor Nachahmern zu schuit-
zen.

Durch Imitation kann der Grundungsunternehmer seiner erwarteten
Gewinngelegenheit '"beraubt" werden, wenn sein "Know-how" ohne
Entschadigung fir die von ihm erbrachte Koordinationsleistung
Ubernommen wird und er dadurch wirtschaftliche Nachteile erleidet,
die den Erfolg einer innovativen Unternehmensgrindung erheblich
beeintrachtigen wiirden. Dies ware insbesondere dann der Fall, wenn
sein Know-how zur Entwicklung eines innovativen Produktes von

einem Gropunternehmen in dessen Produktionsprogramm integriert

220) Vgl. hierzu Oppenlander (1984), S. 47 - 75; Hunsdiek (1987)
S. 223 u. S. 301.
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werden wurde und der Grinder aufgrund der Wettbewerbsnachteile,
die ihm durch die produktionstechnische, finanzielle und organi-
satorische Uberlegenheit des Grofunternehmers entstehen wurde,
nicht mehr wettbewerbsfahig ware. Um solchen Wettbewerbsnachteilen
vorzubauen, kann der Eigentimer seine Rechte vor Ubergriffen zu
schutzen versuchen.

Die Untersuchungsergebnisse sollen nun Aufschluf uber die Anwen-
dung verschiedener Schutzformen innovativer Grunder sowie Einblick
in die Motivstruktur fur oder gegen die Wahrnehmung solcher
Schutzrechte geben. Die branchenorientierte Ideenanalyse soll so-
dann erganzend Einblick in das Schutzverhalten in den einzelnen

Innovationsbranchen geben.

- Schutzformen

Variable: KonkurrenzschutzmaBnahmen
abs. rel. %

- Patentschutz 15 28,8

- Gebrauchsmusterschutz 8 15,4

- interner Ideenschutz 14 26,9

- Softwaresicherung 14 26,9

- keine SchutzmaBnahmen 15 28,8
Insgesamt (mit Mehrfachnennungen) 66 126,8
Nges.= 52

Abb. 37: Inanspruchnahme unterschiedlicher Moglichkeiten des
innovationsspezifischen Know-how-Schutzes

Obwohl Patente?21) gerade diejenigen, die technische Neuentwick-
lungen hervorbringen, vor Konkurrenz schitzen sollen und im Rahmen
dieser Untersuchung die Mehrzahl der innovativen Produktideen von
Technikern (67,3% (35)) hervorgebracht wurden, machen nur 28,8%

(15) der Unternehmensgriunder vom Patentschutz Gebrauch. Unabhan-

221) Zu einer Diskussion des Patentschutzes vgl. Machlup (1962);
Kaufer (1970); Oppenlander (1984).

|
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gig davon, ob bei den 71,2% der Befragten, die den Patentschutz
nicht in Anspruch genommen haben, die Patentfahigkeit gegeben ge-
wesen ware, spielen auch andere Einfluffaktoren eine Rolle, wie
sich bei der Analyse Kkritischer Stellungnahmen zu den SchutzmaB-
nahmen zeigen wird. Alternativ zum Patentschutz machen 15,4% (8)
der Befragten vom Gebrauchsmuster- oder Warenzeichenschutz Ge-
brauch, wahrend "nicht standardisierte" Ideenschutzmafnahmen wie
interner Ideenschutz und Softwaresicherung in jeweils 26,9% (14)
Fallen angewendet werden.

Variable: KonkurrenzschutzmaBnahmen

weniger Signi-
erfolg- erfolg- fikanz-
reiche U reiche U niveau

abs. rel.% abs. rel.%

- Patentschutz 5 27,8 7 43,8 0,349
- Gebrauchsmusterschutz 2 11,1 4 25,0 0,314
- interner Ideenschutz 2 11,1 7 43,8 0,038
- Softwaresicherung 4 22,2 6 37,5 0,349

Insgesamt (mit Mehrfach-
nennungen) : 13 72,2 24 150,1

weniger erfolgreiche Unternehmen: n = 18
sehr erfolgreiche Unternehmen: n = 16

u* = Unternehmen

Abb. 38: Erfolgsorientierte Analyse der Inanspruchnahme unter-
schiedlicher Moglichkeiten des innovationsspezifischen
Know-how-Schutzes

Insgesamt betrachtet (vgl. Abb. 38) machen die sehr erfolgreichen
Grundungsunternehmen in wesentlich hdéherem MapgBe (150,1%) von ver-
schiedenen Schutzformen Gebrauch, als die weniger erfolgreichen
Gruindungsunternehmen (72,7%5. Dies legt den SchluB nahe, daf die
innovativen Produkte sehr erfolgreicher Unternehmensgrundungen
schutzfahiger oder aber schutzbedurftiger sind; beides kann in un-
terschiedlichem MaBe, bedingt durch den Innovationsgrad, die pro-
duktspezifischen Eigenschaften oder die Struktur und das Interesse
potentieller Konkurrenten der Fall sein.
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Die unterschiedliche Nennhaufigkeit kann nicht nur auf die Héhe
des Innovationsgrades zuruckgefuhrt werden, da, wie sich gezeigt!
hatte, die sehr erfolgreichen Unternehmen uberwiegend innovative?
Produkte hervorbringen, die auf Weiterentwicklungskonzepten oder
der wirtschaftlichen Umsetzung bekannten Know-how's basieren. Eine
Erklarung durch die Konkurrenzsituation ist jedoch auch nicht még-
lich, da die Mittelwerte fur sehr erfolgreiche und weniger erfolg-
reiche Unternehmen in etwa die gleichen Werte hatten. So bleibt
als denkbare Erklarung nur die bereits getroffene Feststellung,
daf sehr erfolgreiche Grinder offensichtlich Uber einen insgesamt
hoéheren Informationsstand und eine gréBere Marktubersicht verfugen
und demzufolge auch beim Schutz ihrer Ideen ein umsichtigeres Ver-

halten aufzeigen.

Betrachtet man die Ergebnisse im einzelnen, zeigt sich, dap 43,8%
(7) der sehr erfolgreichen Grindungsunternehmen Patente anmelden
konnten, wahrend dies nur fur 27,8% (5) der weniger erfolgreichen
Unternehmensgrindungen méglich war. Dieses Ergebnis 1lagt keinen
Schlupf uber die Verwendung der Patenthéhe bzw. der Patentfahigkeit
als Erfolgsindikator fir innovative Unternehmensgriundungen zu.

Interessant erweist sich auch die hochsignifikante Differenz (Sig-
nifikanzniveau = 0,038) bezdglich des internen Ideenschutzes zwi-
_échen weniger erfolgreichen Unternehmensgrundungen mit 11,1% (2)
und sehr erfolgreichen Unternehmensgrindungen mit 43,8% (7). Of-
fensichtlich scheint gerade bei erfolgreichen innovativen Produkt-
ideen dem betriebsinternen Ideeﬂgchutz besondere Bedeutung zuzu-
kommen. Dies mag einerseits darauf zuruckzufuhren sein, dag 62,5%
(10) der sehr erfolgreichen Unternehmen ihr innovatives. Produkt
dem Informations- und Kommunikationsbereich zuordnen, der aufgrund
des internationalen Wettbewerbsdruckes (Zeitfaktor) standigen Wei-
terentwicklungs- und Neuerungsuberlegungen ausgesetzt ist und da-
her der betriebsinterne Ideenschutz sinnvoller ist, als die lang-
wierigen Verfahren des normierten Ideenschutzes. Dies insbesondere
auch deshalb, da gerade im Informations- und Kommunikationsbereich
die Offenlegungspflicht im Rahmen einer Patentierung frihzeitige
Produktimitationen erméglichen wirde. Andererseits ist offensicht-
lich - wie den einzelnen Gesprachen zu entnehmen war - gerade der
Informations- und Kommunikationsbereich fur die Anwendung interner
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Schutzformen besser geeignet als die Inanspruchnahme eines Patent-
schutzes.

Der Gebrauchsmusterschutz und die Softwaresicherung weisen keine
interpretationsfahigen oder signifikanten Differenzen auf.

- Patentkritik

Versucht man nun die Motive fur die relativ geringe Inanspruch-
nahme des Patentschutzes und die relativ haufige Anwendung inter-
ner Sicherungsmafnahmen zu ergrinden, ergibt sich folgendes Bild:

Variable: Patentkritik

abs. rel. %
- Kosten 9 42,9
- technische Entwicklung 15 71,4
- Offenlegung 9 42,9
- Sonstige 3 14,3
Insgesamt (mit Mehrfachnennungen) 36 171,5

n = 21 entspricht derjenigen Anzahl an Unternehmen, die uber-
haupt eine Patentkritik genannt hatten; dies entspricht 40,4%
der gesamten Stichprobe

Abb. 39: Patentkritik aus der Sicht innovativer Unternehmens-
grunder

Insgesamt hatten 40,4% (21) der Untersuchungseinheit Patentkritik
anzumelden. Als wesentlicher Kritikpunkt fur die Anwendung insti-
tutionalisierter und standardisierter Konkurrenzschutzmafnahmen
wurde mit 71,43% (15) der schnelle technische Wandel angefuhrt,
und damit besonders die langwierige Prozedur einer Patentierung
kritisiert.

Erst an zweiter Stelle wurden zum einen die Kosten einer institu-
tionalisierten Schutzform mit 42,9% (9) und zum andern das Pro-
blem der Offenlegung, das letztlich mit dem Argument des schnellen
technischen Wandels korrespondiert, mit 42,9% (9) angefihrt. Diese
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Kriterien fuhren gerade bei innovativen Unternehmensgrundungen,
deren finanzieller und zeitlicher Rahmen ohnehin knapp bemessen
ist, 2zu einer bevorzugten Anwendung interner Schutzmafnahmen. Da-
bei kommt aufgrund der standig voranschreitenden technischen Wei-
terentwicklung der Wahrnehmung informatorischer und zeitlicher
Wissens- und Entwicklungsvorspringe gegeniber potentiellen Konkur-
renten oder Imitatoren erfolgswirksame Bedeutung zu. Eine tatsach-
liche Nutzung solcher Vorspriunge und die dadurch gegebenen Még-
lichkeiten zur Wahrnehmung von first-mover-advantages kann durch
die Offenlegungspflicht im Rahmen einer Patentanmeldung und den
dadurch erhéhten Imitationsanreizen fur Dritte erheblich einge-
schrankt werden; besonders dann, wenn es sich um solche Innovatio-
nen handelt, deren Neuheitscharakter durch technische Weiterent-
wicklungen nur kurzfristig gewdhrleistet bleibt.

Variable: Erfolgstrennung der Patentkritik

weniger sehr Signifi-
erfolg- erfolg- kanz-
reiche reiche niveau

abs. rel.% abs. rel. %

- Kosten 2 11,1 2 12,5 0,904
- technische Entwicklung 1 5,6 7 43,8 0,013
- Offenlegung 1 5,6 5 31,3 0,065
- Sonstige 3 16,7 - - -

Insgesamt (mit Mehrfach-
nennungen) : 7 39,0 14 87,6

sehr erfolgreiche Unternehmen: n = 16
weniger erfolgreiche Unternehmen: n = 18

Abb. 40: Erfolgstrennung zur Patentkritik

Hinsichtlich der bereits vorab gestellten Frage nach einer Stel-
lungnahme zur Patentkritik zeigte die Erfolgstrennung (vgl. Abb.
40), daB im Vergleich zu den sehr erfolgreichen Unternehmen mit
56,3% (9) nur 22,2% (4) der weniger erfolgreichen Unternehmerper-
sonen grundsatzlich Kritik anzumelden hatten. Die weniger erfolg-
reichen Unternehmensgrindungen zeigten auferdem mit insgesamt nur

39,0% kritischer Auferungen ein wesentlich geringeres Problembe-
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wufBtsein als die sehr erfolgreichen Grunder mit einer Nennhaufig-
keiten von 87,6%.

Im Zusammenhang mit der technischen Entwicklung stehende Probleme
einer Patentierung waren nur fur 5,6% (1) der weniger erfolgrei-
chen Unternehmensgrundungen von Bedeutung, wahrend 43,8% (9) der
sehr erfolgreichen Unternehmensgrundungen dieses Kriterium als re-
levanten Kritikpunkt angaben. Dieser signifikante Unterschied 1lagt
den Schlupf zu, dapf die sehr erfolgreichen Unternehmensgrinder in
solchen Innovationsbranchen tatig sind wie beispielsweise der In-
formations- und Kommunikationstechnologie, die einerseits zwar
zahlreiche Weiterentwicklungs- und Innovationsméglichkeiten bie-
ten, andererseits jedoch durch vergleichsweise kurze Produktle-
benszyklen und hohe Imitationsgefahr gekennzeichnet sind. Die we-
niger erfolgreichen Unternehmensgrundungen hingegen bewegen sich
in solchen Innovationsbereichen, die durch "aktuelle" Weiterent-
wicklungen weniger berihrt werden. Dadurch 1lieBe sich auch die
Aussage begrunden, daf weniger erfolgreiche Unternehmensgrundungen
teilweise von sich annehmen, bislang unbekannte Produkte entwik-
kelt zu haben. In diesem Zusammenhang ist auch die signifikant un-
terschiedliche Einstufung der Offenlegung zu sehen.

Offensichtlich beschaftigen sich die weniger erfolgreichen Unter-
nehmensgriundungen in wesentlich geringerem MaBe mit der Konkur-
renzschutzproblematik durch institutionalisierte Schutzmafnahmen,
als dies bei den sehr erfolgreichen Unternehmensgrindungen der
Fall ist. Auch dieses Ergebnis deutet wiederum auf ein Informa-

tionsdefizit bei weniger erfolgreichen Unternehmensgrundungen hin.

- Branchenorientierte Ideenschutzanalyse

Die verschiedenen SchutzmafBnahmen lassen sich den einzelnen anwen-
derbezogenen Innovationsbranchen wie folgt zuordnen:
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chutzmagnahmen Patentschutz Gebrauchsmuster- interner Ideen- Softwaresicher-
i tz un
Innovation X)) wR) wew) schutz schu ]
branchen —
- o6ffentlich-rechtliche 5 9,6 27,8 4 7,7 22,2 7 13,5 38,9 6 11,5 33,3
Einrichtungen
- biologische Verfahren 1 1,9 6,7 - - - 1 1,9 33,3 - - -
- medizinische Einrich- 2 3,8 22,2 1 1,9 11,1 2 3,8 22,2 1 1,9 11,1
tungen
- Regel-/Meftechnik 6 11,5 35,3]| 2 3,8 11,8 s 9,6 29,9 3 5,8 17,6
- Halbleiterindustrie 3 5,8 20,0 - - - 3 5,8 42,9 2 3,8 28,6
- Informations- und 5 9,6 21,7 3 5,8 13 10 19,2 43,5 10 19,2 43,5
Kommunikationstechnik
- Felnmechanik 3 5,8 42,9 3 5,8 27,3 3 5,8 27,3 1 1,9 9,1
- Landwirtschaft 1 1,9 50 - - - 1 1,9 S0 - - -
- Fertigungsautomation 6 11,5 27,3 3 5,8 13,6 5 9,6 22,7 5 9,6 22,7
~ Elektrotechnik 4 7,7 44,4 - - - 4 7,7 44,4 4 7,7 44,4
- chemische Industrie 1 1,9 9,1 1 1,9 9,1 2 3,8 18,2 1 1,9 9.1
- Umweltschutz - 2 3,8 33,3 1 1,9 6,7 1 1,9 16,7 - - *—M
:1 = absolut
,.l = rel. % bezogen auf n = 52 )
) = rel. % bezogen auf branchenspezifischen Anteil der gewahlten Schutzform _
Moglichkeit zur Mehrfachnennung .

Abb. 41: Branchenorientierte Analyse der Anwendung verschiedener
SchutzmaBnahmen

Die Zuordnung der einzelnen Schutzformen zu den Innovationsbran-
chen aufgrund der Mehrfachnennungen fuhrt 2zu einer breiten Streu-
ung uUber alle Branchen. Es ist daher problematisch, eindeutige
Aussagen Uber ein branchenspezifisches Schutzverhalten innovativer

Unternehmensgrinder zu treffen.

Tendenziell lassen sich jedoch Aussagen ableiten, wenn man einen
Vergleich zwischen sehr erfolgreichen und weniger erfolgreichen
Branchen anstellt. Besonders in erfolgreichen Innovationsbranchen
wie beispielsweise der Informations- und Kommunikationstechnik
wird bevorzugt vom internen Ideenschutz (43,5% (10)) und ebenso
von der Softwaresicherung (43,5% (10)) Gebrauch gemacht ; d.h. der
Konkurrenzschutz in der Informations- und Kommunikationsbranche
findet weniger uUber die normierten Schutzméglichkeiten eines Pa-
tentamtes statt, sondern vielmehr Uber die nicht standardisierten
individuell ausgestaltbaren Alternativen interner Schutzmafnahmen.
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Betrachtet man im Gegensatz dazu einen weniger erfolgreichen Ab-
satzmarkt wie den der Regel- und MefBtechnik, so wurden vergleichs-
weise am haufigsten Patentanmeldungen vorgenommen (35,3% (6)). Ob-
wohl gerade im Bereich der Regel- und Meftechnik, in dem die Pro-
dukte haufig auf innovativen Softwarekomponenten basieren, vielfa-
che Moéglichkeiten zur Softwaresicherung gegeben sind, zeigt das
Schutzverhalten in weniger erfolgreichen Absatzmarkten, ungeachtet
der Anzahl konkurrierender Unternehmen, daf der Produktschutz
durch interne Ideenschutzmafnahmen von geringerer Bedeutung ist.
Die hoéhere Anzahl von Patentanmeldungen in weniger erfolgreichen
Branchen 14t einerseits den Schluf zu, daf offensichtlich trotz
der Offenlegungspflicht im Rahmen des Patentverfahrens eine gerin-
gere Gefahr der Produktimitation vorliegt und zum anderen, dapg die
Erteilung eines Patentes keine unmittelbare Aussage Uber die Wahr-
scheinlichkeit eines méglichen Produkterfolges zulapt. Ebenso las-
sen sich in Branchen mit einem etwa gleich hohen Anteil an sehr
erfolgreichen und weniger erfolgreichen Unternehmen, wie bei-
spielsweise der Fertigungsautomatisation, keine eindeutigen Aus-
sagen ableiten, da das Schutzverhalten sich uber alle Schutzformen
verteilt. Insgesamt betrachtet ist jedoch der Anteil derjenigen

Grinderpersonen, die uUberhaupt Schutzmafnahmen verwenden, relativ
gering.

Betrachtet man erganzend fur den Bereich der Fertigungsautomatisa-
tion die Erfolgstrennung, so haben 42,8% (7) der sehr erfolgrei-
chen Grundungsunternehmer Schutzmafnahmen ergriffen, wahrend 28,6%
(5) der weniger erfolgreichen Grinderpersonen von Schutzmafnahmen
Gebrauch machen. Dieses Ergebnis bestatigt tendenziell die Annah-
me, daf erfolgstrachtige Produktideen per se, aufgrund der grofe-
ren Imitationsgefahr einen héheren Bedarf nach Produktschutz auf-
weisen, als die weniger erfolgreichen Ideen. Da haufig jedoch
Schutzmafnahmen ergriffen werden missen, bevor uberhaupt eine Ent-
scheidung uber den kiunftigen Produkterfolg gefallen ist, ist anzu-
nehmen, daf bei Grinderpersonen, die SchutzmaBnahmen fir ihr inno-
vatives Produkt anwenden, eine héhere Erfolgswahrscheinlichkeit zu

unterstellen ist, als bei solchen, die Kkeinerlei MagBnahmen fur
notwendig halten.
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3.3. Analyse der Griindungsidee im Marktzusammenhang

Wie bereits im Verlauf der Untersuchung deutlich wurde, sind fur
den Erfolg einer innovativen Unternehmensgrindung nicht nur die
Grunderperson oder die Produktidee selbst von Bedeutung, sondern
insbesondere auch Einfluffaktoren, die im wesentlichen durch die
Beschaffenheit und die Dynamik von Marktdaten und Marktstrukturen
bestimmt werden. Demzufolge wurden zundchst einzelne Problemfelder
im Produktidee-Markt-Kontext untersucht, die die unternehmerischen
Aktivitaten beeinflufen kénnten. Dazu gehorten:

- die Vorgehensweise bei der Bestimmung von Marktpotentialen
- der Einflupf der Outputabhangigkeit auf den Markterfolg
- Produktveranderungs- und Weiterentwicklungsuberlegungen

- der Markterfolg.

Im Anschluf an diese Ergebnisanalyse wird in Anlehnung an die
theoriegeleitete transaktionskostenorientierte Analyse der Markt-
koordination der Versuch unternommen, den unterschiedlichen Ein-
fluB von Produkt- und Kostenvorteilen als Erfolgsindikatoren fur
einen spateren Grundungserfolg zu erfassen. Dabei werden auch
transaktionskostenspezifische EinfluBgréfen in die Vorteilsanalyse
mit einbezogen, wie beispielsweise die Entlastung des Anwenders
bei Such- oder Koordinationstatigkeiten oder die Einsparung von
Informations- , Beratungs- oder Kommunikationskosten durch das in-
novative Produkt. Ziel dieser Analyse ist zum einen der Versuch
einer antizipativen Erfolgsbestimmung innovativer Produkte auf-
grund von Produkt-/Kostenvorteilen; zum andern eine praxisorien-
tierte Untersuchung des Einflusses von Transaktionskosten als Ein-
flupfaktoren bei der Vorteilsbestimmung im Vergleich =zu bereits

bekannten Kostenkategorien.

Die empirische Vorgehensweise zur Erdérterung dieser Problemstel-
lungen ist durch geschlossene und offene Fragen gekennzeichnet.
Das Antwortverhalten der Grunderpersonen ermoéglicht eine Kategori-
sierung der offenen Fragen ohne Informationsverluste. Im Rahmen
der Produktvorteils- und Kostenanalyse wird ausschlieflich von ge-
schlossenen Fragen mit Rating-Skalen von eins (unbedeutend) bis

sieben (sehr bedeutend) Gebrauch gemacht. Dabei werden die Gruinder
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nach den spezifischen Produkt- und Kostenvorteilen befragt, die
sich durch den Einsatz der innovativen Produkte bei den Anwendern
ergaben. Bel der Auswertung selbst wurden neben der deskriptiven
Statistik auch multivariate Verfahren angewendet (die Faktorenana-
lyse fur eine mégliche Trennung von Produktions- und Transaktions-
kosten und eine Korrelationsanalyse fur die Zusammenhangsanalyse
zwischen Produkt- und Kostenvorteilen).

- Die Bestimmung von Marktpotentialen

Da der Produktidee im Rahmen innovativer Unternehmensgrundungen
eine zentrale Funktion zukommt, war es von Interesse, innovatives
unternehmerisches Handeln auch hinsichtlich der Vorgehensweise bei

der Bestimmung von Marktpotentialen zu untersuchen.
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Variable: Bestimmung von Marktpotentialen

weniger sehr Signi-

erfolg- erfolg- fikanz-

reiche U reiche U niveau
abs. rel. ¥ abs. rel.% abs. rel.%

- intuitive Ein-

schatzung 27 51,9 10 55,6 9 56,3 0,306
- Marktanalyse

selbst durchge-

fuhrt 30 38,5 5 27,8 7 43,8 0,969
- Anwenderbefra-

gung 13 25,0 2 11,1 4 25,0 0,349
- Zeitschriften-

analyse 9 17,3 3 16,7 2 12,5 0,314
- Expertenge-

sprache 8 15,4 3 16,7 2 12,5 0,740
- Beratungsunter-

nehmen 4 7,7 1 5,6 1 6,3 0,740

- keine Marktana-

lyse 22 42,3 10 55,6 37,5 0,934

w
-

Insgesamt (mit 113 198,1 34 189,1
Mehrfachnennungen)

193,9

* — . —
U~ = Unternehmen ; nges. = 52

weniger erfolgreiche Unternehmen n = 18
sehr erfolgreiche Unternehmen n = 16

Abb. 42: Marktpotentialbestimmung durch die Unternehmensgrinder

42,3% (22) der innovativen Unternehmen basieren auf Produktideen,
fir die keine Marktanalysen erstellt wurden. Dies mag mit dem ho-
hen Zeitaufwand oder aber auch mit den Kosten zur Gewinnung der
marktrelevanten Informationen zu begrinden sein. In jedem Fall be-
statigt sich auch hier die Annahme, daf ein Grofteil der Gruinder
innovativer Unternehmen der produktspezifischen marktbezogenen In-
formationsbeschaffung weniger Bedeutung beimift, als der Informa-
tionsgewinnung zur Generierung innovativer Produktideen. Die Nach-
teile der Vernachlassigung marktrelevanter Informationen fur den
Unternehmenserfolg zeigt die Erfolgstrennung, bei der 55,6% (10)
der weniger erfolgreichen Unternehmen keine Marktanalysen erstellt
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hatten, wahrend dies nur bei 37,5% (6) der sehr erfolgreichen
Unternehmen der Fall war. 51,9% (27) der Untersuchungseinheit
hatten die Bestimmung der Marktpotentiale aufgrund intuitiver Ein-
schatzung vorgenommen. Diese Vorgehensweise setzt eine Kenntnis
der relevanten Marktdaten voraus, deren richtige Einschatzung im
wesentlichen auf die Branchenerfahrung der Unternehmensgrinder zu-
ruckzufiuhren ist. Da immerhin 69,2% (36) der Befragten auf Bran-
chenerfahrung zuruckgreifen konnten, ist diese Vorgehensweise na-
heliegend. Von externen Informationstragern, wie Zeitschriften,
Experten oder Beratungsunternehmen wurde nur in geringem Umfang
Gebrauch gemacht.

Interessant ist die Feststellung, daf immerhin 25% (13) der Unter-
nehmensgrinder Anwenderbefragungen zur Einschatzung der Marktpo-
tentiale durchgefihrt hatten. Nach der Erfolgstrennung machen die
sehr erfolgreichen Unternehmensgrindungen zu 25% (4) von der An-
wenderbefragung Gebrauch, wahrend nur 11,1% (2) der weniger er-
folgreichen Grundungsunternehmen die Meinung der Anwender in Be-
tracht zogen. Insgesamt hatten die sehr erfolgreichen Grundungsun-
ternehmen eine starkere Marktorientierung aufzuweisen als die we-
niger erfolgreichen Unternehmen; dies zeigt sich dadurch, dap ihr
Anteil an selbst durchgefihrten Marktanalysen und an Anwenderbe-
fragungen deutlich hoéher ist, als bei den weniger erfolgreichen
Unternehmen.

- Markterfolg

Der Erfolg einer innovativen Unternehmensgrundung hangt u.a. von
der Markt- und Anwenderorientierung der Unternehmensgrunder ab.
Dieser Erfolg ist mafgeblich bestimmt durch die Koordination
zahlreicher Informationen. Gerade bei der Erfolgsbestimmung
innovativer Produkte ist es jedoch haufig problematisch, den Re-
alitatsgehalt prognostischer Informationen 2zu beurteilen. Welche
Folgen dies fur die Bestimmung des kunftigen Absatzmarktes haben
kann, zeigt das folgende Ergebnis:
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Variable: Markterfolg
weniger sehr Signi-
erfolg- _ erfolg- fikanz-
reiche U reiche U niveau
abs. rel.% abs. rel.% abs. rel.
- Erfolg in einer
erwarteten
Marktnische 43 82,7 13 72,7 12 75 0,860
- Erfolg in einer
nicht erwarteten
Marktnische 13 25 5 27,8 2 12,5 0,277
- Erfolg in keiner
Marktnische 6 11,5 3 16,7 3 18,8 0,879
Insgesamt (mit Mehr- 62 119,2 21 117,2 17 106,3
fachnennungen)
* = . .
U” = Unternehmen; nges. = 52
sehr erfolgreiche Unternehmen n = 16
weniger erfolgreiche Unternehmen n = 18

Abb. 43: Erfolgsentwicklung innovativer Problemlésungen im Markt-
zusammenhang

Bevor ein Produkt in den Markt eingefuhrt wird, ergeben sich fuar
die antizipative Produkt-Markt-Erfolgsbestimmung vier Alternati-
ven:

- das Produkt ist in dem angestrebten Marktsegment erfolgreich

- das Produkt ist nicht in dem angestrebten Marktsegment erfolg-
reich, aber in einem anderen Marktsegment
- das Produkt ist sowohl in dem angestrebten als auch in einem

nicht angestrebten Marktsegment erfolgreich

das Produkt ist weder in dem angestrebten noch in einem alterna-
tiven Marktsegment erfolgreich

Insgesamt 82,7% (43)
ten in denjenigen Absatzmarkten Erfolg,

der innovativen Unternehmensgrundungen hat-
fir die ihr Produkt ent-
wickelt wurde. Das Verhaltnis zwischen weniger erfolgreichen und

sehr erfolgreichen Grindern ist hier nahezu gleich.
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Wahrend von erfolgreichen Produkten eher angenommen werden konnte,
dapB sie auch in unerwarteten Marktnischen erfolgreich sind und we-
niger erfolgreichen Produkten keine weitere Aufmerksamkeit ge-
schenkt wird, weist die Erfolgstrennung andere Ergebnisse auf.
Einen sogenannten "unerwarteten Erfolg“zzz) in einer nicht erwar-
teten Marktnische hatten deutlich mehr der weniger erfolgreichen
Unternehmensgrindungen mit 27,8% (5), als die sehr erfolgreichen
Grundungen mit nur 12,5% (2). Dieses Ergebnis koénnte wiederum auf
Informationsdefizite weniger erfolgreicher Unternehmensgriinder be-
zuglich marktrelevanter Daten oder aber auch auf die zu starke
Ideenorientierung zurickzufihren sein, die bewirken koénnen, dag
zwar eine konzeptionell tragfahige Problemlésung in (technisch)
perfekter Weise umgesetzt, aber zum falschen Zeitpunkt und/oder in
ein ungeeignetes Marktsegment eingefuhrt wird. Die Méglichkeit,
einen unerwarteten Erfolg in einem alternativen Marktsegment zu
erzielen, raumt damit dem zu einseitig orientierten Unternehmens-
griunder die Chance fur einen Markterfolg ein, der vielmehr den
Bedarfstrukturen der Martteilnehmer 2zuzuschreiben ist, als den un-

ternehmerischen Aktivitaten des Unternehmensgrunders.

Betrachtet man erganzend die Aufldsung der Mehrfachnennungen, so
wird die Kombinaton aus dem Erfolg in einer erwarteten und einer
nicht erwarteten Marktnische von insgesamt 19,2% der Grunderperso-
nen angefuhrt. Weniger die sehr erfolgreichen Unternehmensgrundun-
gen weisen die Mitnahmeeffekte in anderen Marktnischen auf, son-
dern vielmehr diejenigen Unternehmen, die sich im Rahmen der Er-
folgstrennung nicht eindeutig 2zuordnen liefen. 60% dieser Unter-
nehmen gaben Erfolg in verschiedenen Marktnischen an; bei den we-
niger erfolgreichen Unternehmen traf dies zu 30% zu, wahrend die
sehr erfolgreichen Unternehmen nur 2zu 10% in einer zusatzlichen
Marktnische erfolgreich waren.

Dieses Ergebnis legt den Schluf nahe, dag sehr erfolgreiche Unter-
nehmensgrunder effizientere und zielgerichtetere Informationen
sammeln und koordinieren und dadurch auch in demjenigen Markt er-
folgreich sind, den sie angestrebt hatten, wahrend die weniger er-
folgreichen Unternehmensgrinder aufgrund einer falschen Informa-

tionsstrategie auf "unerwartete" Marktpotentiale stoBen kénnen.

222) Vgl. Drucker (1985), S. 67 f.
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- Outputabhiangigkeit

Unter Outputabhangigkeit soll der Zusammenhang zwischen dem Ein-
satz eines innovativen Produktes beim Anwender und dessen Ausbrin-
gungsmenge als EinfluBfaktor bei der Bestimmung kunftiger Marktpo-
tentiale verstanden werden. Sie kann dann von Bedeutung fuir den
Grundungserfolg sein, wenn eine Problemlésung zwar die Moglichkeit
zur Realisierung einer Nutzensteigerung gegeniber alternativen
Problemldésungen bietet, der Einsatz des innovativen Produktes je-
doch aufgrund 2zu geringer Ausbringungsmengen beim Anwender nicht
kostendeckend ist. So kann das Marktpotential eines innovativen
Produktes, obwohl erfolgsrelevante Nutzenkomponenten an sich er-
fillt waren, durch eine produktionstechnisch 1limitierte Einsatz-
haufigkeit bei den Anwendern, erheblich beeintrachtigt werden. 1In
welcher Weise solche Abhdngigkeiten im Rahmen der Untersuchungs-

einheit von Bedeutung waren, zeigt folgendes Ergebnis:

Variable: Outputabhangigkeit

weniger sehr Signi-

erfolg- . erfolg- . fikanz-

reiche U reiche U niveau
abs. rel.% abs. rel.% abs. rel.%

- keine Outputab-

hangigkeit 28 53,8 9 50 9 56,3 0,725
- indirekte Out-

putabhéangigkeit 12 23,1 3 16,7 6 37,4 0,188
- direkte Output-

abhangigkeit 12 23,1 6 33,3 1 6,3 0,048
Gesamt: 52 100 18 100 16 100
u* = Unternehmensgrundungen Nges. = 52

weniger erfolgreiche Unternehmensgrindungen n = 18
sehr erfolgreiche Unternehmensgrindungen n = 16

Abb. 44: Abhangigkeiten des Markterfolges von der Ausbringungs-
menge der Abnehmer

Etwa die Halfte der untersuchten Unternehmensgrindungen (53,8%)
sind mit ihren innovativen Produkten unabhangig von den Einsatz-
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haufigkeiten der Abnehmer. Jedoch basieren mindestens 46,2% (24)
der Unternehmensgriundungen auf innovativen Produkten, die direkt
oder indirekt outputabhangig sind.

Direkte Outputabhdngigkeit eines innovativen Produktes bedeutet,
dap die Kaufentscheidung des Anwenders davon abhangt, wie haufig
er das innovative Produkt in seinem Bereich nutzen muf, damit eine
Anschaffung fur ihn rentabel wird. Bei der" direkten" Output-
abhangigkeit (23,1% (12)) kann sich eine bestimmte und haufig
genau angebbare Ausbringungsmenge (bzw. Einsatzhaufigkeit) bei dem
Anwender oft als dominierende Einflufgréfe der Kaufentscheidung
erweisen. Fur den Grinder ergibt sich hierdurch eine Eingrenzung
der kunftigen Marktpotentiale insbesondere dann, wenn nur wenige
potentielle Anwender eine hinreichende Nutzungsintensitat hin-
sichtlich des innovativen Produktes aufweisen, wodurch der Grun-
dungserfolg erheblich eingeschrankt werden kann. In ahnlichem 2Zu-
sammenhang ist z.B. das konkrete Beispiel der Anwendung innovati-
ver umweltschutztechnischer Produktinnovationen zu sehen, wenn der
Anwender bei seinen Herstellungsprozessen einen bestimmten Emis-
sionswert aus gesetzlichen Grunden nicht uberschreiten darf und
hierdurch zum Kauf eines bestimmten innovativen Filters gezwungen
ist.

Bei der "indirekten" Outputabhangigkeit (23,1% (12)) kann dagegen
keine bestimmte Ausbringungsmenge, sondern nur ein kritischer Be-
reich angegeben werden. Auferdem ist die Outputmenge in solchen
Fallen nur eine gleichgeordnete EinfluBgréfe. Die Outputmenge ist
dann kein dominierender Einfluﬁfaktor.223) Dieser Abhangigkeit
wird hinsichtlich des eigenen Produkterfolges von den Befragten

insgesamt eine geringere Bedeutung beigemessen (12 Nennungen).

Im Rahmen der Erfolgtrennung unterscheiden sich die Ergebnisse
signifikant. Bei den sehr erfolgreichen Unternehmensgrundungen ist
der Markterfolg haufiger 37,4% (6) durch eine indirekte Output-
abhangigkeit mitbestimmt als bei den weniger erfolgreichen Unter-
nehmen 16,7% (3). Hingegen sind 33,3% (6) der weniger erfolgrei-
chen Unternehmensgrindungen direkt von der Ausbringungsmenge des

223) Natidrlich kann sich in Einzelfallen auch bei indirekter Ab-
hangigkeit die Outputmenge zum "Engpaffaktor" entwickeln,
wenn sich alle anderen Kriterien gegenseitig kompensieren.
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Anwenders abhangig, wahrend dies nur fur 6,3% (1) der erfolgrei-

chen Unternehmensgrindungen zutrifft.

- Produktveranderungs- und Weiterentwicklungsiberlegungen

Bereits im theoretischen Teil dieser Untersuchung wurde deutlich,
daf im Rahmen der o&konomischen Analyse innovativer unternehmeri-
scher Aktivitaten eine dynamische Betrachtungsweise der Realitat

eher angemessen ist als die Argumentation in statischen Modellen.

Da innovative Produkte aufgrund des hohen Wettbewerbsdruckes und
der standigen Veranderung der situativen Kontextvariablen ebenso
dynamischen Veranderungsprozessen unterliegen224) wie das innova-
tive unternehmerische Verhalten selbst, war es von Interesse, zum
einen die Veranderungsformen der urspringlichen Produktidee durch
den Einfluf der standigen Veranderung, insbesondere der Marktvari-
ablen, zu untersuchen; zum anderen das unternehmerische Verhalten
dahingehend zu untersuchen, ob im Sinne einer dynamischen Betrach-
tungsweise Weiterentwicklungsuberlegungen angestellt wurden (vgl.
Abb. 45.).

Variable: Produktveranderung

abs. rel. %
- keine grundsatzlichen Anderungen 44 84,6
- Verfahrensanderungen 18 34,6
- technologische Anderungen 5 9,6
- Erschliefung neuer Funktionsbereiche 16 30,8
- Anwenderbezogene Weiterentwicklung 14 26,9
Insgesamt (mit Mehrfachnennungen) 97 186,5
Nges. = 52

Abb. 45: Markt- und technologieorientierte AnderungsmaBnahmen
nach der erstmaligen Markteinfihrung

224) Vgl. InnovationsprozefBzyklenmodelle Thom (1980); Gerybaze
(1982), S. 23 - 26; Rogers (1983), S. 135 - 149.
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Bei 84,6% (44) der Unternehmensgrinder hatten die Produktideen
keine grundsatzlichen Anderungen erfahren. Dies ist dann zu ver-
stehen, wenn man davon ausgeht, daf mit der Generierung einer Pro-
duktidee zunachst die grobe Vorstellung einer bestimmten neuen
Problemldésung entwickelt wird, ohne dabei einzelne entwicklungs-
oder produktionstechnische Problemfelder miteinzubeziehen, die fur
den Erfolg der Umsetzung einer Problemlésung in ein marktlich
tragfahiges Produkt von Bedeutung sein koénnten.

Obgleich an den grundsatzlichen Problemldésungsansatzen keine Ande-
rungen aus Sicht der Grunder vorzunehmen waren, wurden jedoch nach
der erstmaligen Markteinfuhrung verschiedentlich erganzende Pro-
dukt- oder Verfahrensanderungen notwendig. So mufBten 9,6% (5) der
Befragten zur Umsetzung ihrer Produktidee technologische Anderun-
gen an der ursprunglichen Konzeption vornehmen, wahrend 34,6% (18)
Verfahrensanderungen vornehmen mufBten; d.h. es war nicht die
grundsatzliche technische Problemlésung zu variieren, sondern De-

tailanderungen an der ursprunglichen Problemldésung vorzunehmen.

Eine anwenderbezogene Weiterentwicklung hatten zum Zeitpunkt der
Befragung nur 26,9% (14) vorgenommen. Dies 148t auf eine starke
Uberzeugung hinsichtlich der Perfektion der eigenen Problemlosung
bzw. auf ein unzureichendes Informationsverhalten schliefen und
verdeutlicht die 2zu geringe Beachtung von anwender- und marktbezo-
genen EinflupBfaktoren.

Die Erschliefung neuer Funktionsbereiche kann zum einen eine Wei-
terentwicklung der bisher gewonnenen Problemlésung darstellen, um
dadurch die Attraktivitat des innovativen Produktes fur den Nach-
frager zu steigern, zum andern dadurch notwendig geworden sein,
daB die bislang entwicklelten Funktionsbereiche den marktlichen
Anforderungen nicht gerecht werden konnten.

Nach Erlangung der Marktreife einer innovativen Produktidee und
deren Durchsetzung im Markt gewinnen die zahlreichen exogenen Va-
riablen des Marktes zunehmend an Bedeutung. Der hohe Innovations-
druck und die immer kurzer werdenden Produktlebenszyklenzzs) er-

fordern unternehmerischen Weitblick. Die latente Imitationsgefahr

225) Vgl. Mensch (1977);:; Pfeiffer (1982), S. 55.
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und der zunehmende Konkurrenzdruck machen eine standige Suche nach
neuen Gewinnméglichkeiten, beispielsweise durch Produktweiterent-
wicklungen, erforderlich. Inwieweit diese im Rahmen innovativer
unternehmerischer Aktivitaten auch tatsdchlich vorgenommen und um-
gesetzt werden, wird aus Abbildung 46 deutlich.

Variable: Weiterentwicklungsuberlegungen
weniger sehr
erfolg- . erfolg-
reiche U reiche U
abs. rel.% abs. rel.% abs. rel.%
Weiterentwick-
lungsuberlegun-
gen 50 96,2 17 94,4 16 100
Erfolg ohne Wei-
terentwicklung:
1 - 2 Jahre 13 25 5 27,8 4 25,0
3 - 5 Jahre 23 44,2 6 33,4 8 50,0
6 - 10 Jahre 5 9,6 2 11,1 - -
keine Angaben 11 21,2 5 27,8 4 25,0
52 100 18 100 16 100
Erfolg mit Wei-
terentwicklung:
10 Jahre und mehr 18 34,6 7 44,4 4 25,0
keine Angaben 34 65,4 11 55,6 12 75,0
52 100 18 100 16 100
Nges. = 52
weniger erfolgreiche Unternehmen n = 18
sehr erfolgreiche Unternehmen n = 16

Abb. 46: Produkterfolg und Weiterentwicklungsuberlegungen

96,2% (50) der Unternehmen hatten sich bereits mit Weiterentwick-
lungsiberlegungen befaft und damit die standigen Veranderungen der
Umwelt und die Dynamik innovativer Prozesse in ihr unternehmeri-
sches Verhalten miteinbezogen, obwohl 44,2% (23) erst in 3 - 5
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Jahren die wirtschaftliche Umsetzung solcher Weiterentwicklungs-
uberleqgungen fur erfolgsbestimmend halten226) .

Die weniger erfolgreichen Unternehmensgrindungen gehen mit einer
durchschnittlichen Produktlebenserwartung von 4,23 Jahren von ei-
nem wesentlich langfristigeren Produkterfolg aus, ohne dabei ent-
sprechende Weiterentwicklungsmafnahmen mit einzubeziehen, als die
sehr erfolgreichen Unternehmensgrindungen mit durchschnittlich 3,0
Jahren. Dies mag darauf zurickzufihren sein, daf gerade sehr er-
folgreiche Produkte mit der neuen Problemlésung entweder in wett-
bewerbsintensivere Markte vorstofen oder durch ihren Produkterfolg
zunehmende Konkurrenz hervorrufen, die Weiterentwicklungsuberle-
gungen erforderlich werden 1aBt. Ebenso kommt hierdurch (wiederum)
die hohere Sensibilitat sowie die realitatsbezogenere Einschatzung
tatsachlicher Verh&dltnisse und dynamischer Marktveranderungen be-
sonders bei den sehr erfolgreichen Griundern zum Ausdruck.

Einen langfristigen Produkterfolg von 10 Jahren und mehr erwarte-
ten 34,6% (18) der Unternehmensgriunder ohne dabei Weiterentwick-
lungsmafnahmen vornehmen 2zu missen; daf diese Vorstellung er-
folgreichen innovativen unternehmerischen Verhaltens nicht der
Realitat entspricht, zeigt die Erfolgstrennung: 44,4% (8) der we-
niger erfolgreichen Unternehmen und nur 25% (4) der erfolgreichen

Unternehmen sind von einem derart langfristigen Produkterfolg
Uuberzeugt.

Zusammenfassend lassen sich folgende Ergebnisse festhalten:

1. Sehr erfolgreiche Unternehmensgrinder verfigen tendenziell uber
umfangreichere Marktinformationen und weisen dadurch eine aus-
gepragtere Marktorientierung auf als die weniger erfolgreichen
Unternehmensgrunder.

2. Das umsichtige Informationsverhalten sehr erfolgreicher Unter-
nehmensgrinder erméglicht die Markterfolge in den angestrebten
Segmenten, wahrend die weniger erfolgreichen Unternehmens-
griunder hingegen haufiger auf Marktnischen ausweichen mussen,
die urspringlich nicht als Zielsegmente vorgesehen waren.

224) Vgl. Albach u.a. (1985).
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3. Tendenziell nehmen sehr erfolgreiche Unternehmensgrunder uber-
wiegend Detailanderungen an ihrem Produkt vor, wahrend die we-
niger erfolgreichen Unternehmensgrunder teilweise ganze Funk-
tionsbereiche neu erschliefen mupten.

4. Sehr erfolgreiche Unternehmensgrindungen rechnen tendenziell
mit kidrzeren Produktlebenszyklen und nehmen entsprechend haufi-
ger Weiterentwicklungsuberlegungen vor als weniger erfolgreiche
Unternehmensgrundungen.

5. Sehr erfolgreiche Unternehmensgrundungen weisen haufiger inno-
vative Produkte auf, deren Marktpotentiale nicht in direkter
Abhangigkeit zur Ausbringungsmenge der Abnehmer stehen, als we-

niger erfolgreiche Unternehmensgrindungen.

Demzufolge begeben sich offensichtlich weniger erfolgreiche Unter--
nehmensgrinder in starkere marktliche Abhangigkeiten als sehr er-

folgreiche Unternehmensgrinder, weil sie

- eine geringere Marktorientierung
- ein unspezifischeres Informationsverhalten
- eine starkere direkte Outputabhangigkeit

aufweisen. Diese Ergebnisse unterstutzen auch die Erkenntnisse des
Zielvergleiches bei der Untersuchung der Grunderperson. Weniger
erfolgreiche Unternehmensgrinder konnten dort das Unabhangigkeits-
ziel mit einem signifikant niedrigeren Zielerreichungsgrad ver-

wirklichen als die sehr erfolgreichen Grinder227),

3.4. Anvenderorientierte Analyse

Die anwenderorientierte Analyse der Produktidee bildet die Ver-
knipfung 2zwischen einer Vorteilsbestimmung der innovativen Prob-
lemlésung und den marktlichen Bedurfnisstrukturen. Dabei stehen
insbesondere die Moéglichkeiten der Nutzenpotentialbestimmung im
Vordergrund, die auf Grundlage der theoretischen Uberlegungen und
der daraus resultierenden Trennung in Produktions- und Transak-
tionskostenvorteile228) hinsichtlich ihrer empirischen Tragfahig-

keit untersucht werden.

227) Vgl. Kap. III./2.2., S. 87 - 96.
228) Vgl. Kap. I./2.2., S. 45 - 49.



145

Zu diesem Zweck bietet sich die Moéglichkeit, zum einen die Anwen-
der direkt zu befragen, welche zusatzlichen Nutzenpotentiale sie
im Vergleich 2zu bestehenden Problemldsungen von dem innovativen
Produkt erwarten, zum anderen koénnen jedoch auch der Hersteller
der innovativen Problemldsung oder externe Experten nach ihrer
Einschatzung der Nutzenvorteile befragt werden. Da eine Anwender-
befragung aufgrund der verschiedenen Branchen und der unterschied-
lichen Problemldsungen zu aufwendig gewesen ware, wurden im Rahmen
dieser Untersuchung die innovativen Unternehmensgriinder selbst da-

nach befragt, welche Vorteile sie ihren innovativen Problemldsun-
gen fur den Anwender zuschreiben.

Dabei wurden unter Berucksichtiqung der theoretischen Uberlegungen
sowohl allgemeine Produktvorteile wie beispielsweise die Zeiter-
sparnis, Prestigesteigerung, Qualitatsverbesserung sowie Moéglich-
keiten 2zur Senkung von Such-, Koordinations-, Abwicklungs- und
Kontrolltatigkeiten als auch spezielle Kostenvorteile in die Be-
fragung miteinbezogen. Die Ableitung allgemeiner Produktvorteile
wurde dabei nicht nur aufgrund von transaktionskostentheoretisch
ableitbaren Vorteilskategorien, sondern auch durch das Studium von
Produktbeschreibungen innovativer Problemldésungen vorgenommen. Die
umfangreiche Liste mit insgesamt 27 spezifischen Kostengréfen wur-
de sowohl aufgrund unterschiedlichster Kostengréfen der Kosten-
rechnung wie beispielsweise Materialkosten, Fertigungskosten, La-
gerkosten oder Transportkosten als auch aufgrund von Kostengropfen,
die auf einen transaktionskostentheoretischen Hintergrund zuruck-
gefuhrt werden koénnen wie beispielsweise Informations-, Datener-

fassungs-, Kommunikations- oder Priuf- und Mefkosten (Kontrollko-
sten) erstellt.

Um eine Datenbasis zu schaffen, die einen Vergleich sowohl zwi-
schen den einzelnen Statements innerhalb eines Fragenkomplexes
(Produktvorteile/Kostenvorteile) als auch 2zwischen den beiden
Gruppierungen erméglicht, wurden zur Einstufung der Nutzenpoten-
tiale standardisierte Fragen mit Rating-Skalen von 1 = unbedeutend
bis 7 = sehr bedeutend verwendet. Durch diese Vorgehensweise wurde
der Versuch unternommen, das BewuBtsein fur solche Gréfen zu uber-
prufen, die mit den Transaktionskosten in Zusammenhang stehen, so-

wie die Bedeutung einer transaktionskostenorientierten Vorteilsbe-
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stimmung im Rahmen einer Gesamtnutzenbetrachtung zur Bestimmung
der marktlichen Tragfahigkeit wvon innovativen Problemlésungen

festzustellen.

In einem weiteren Schritt wurde unter Anwendung einer Korrela-
tionsanalyse die Zuordnung zwischen Kosten- und Produktvorteilen
untersucht. Schlieflich wurde durch Anwendung einer Faktorenanaly-
se der Versuch unternommen, unterschiedliche Klassen von Kosten-
vorteilen auf einzelne Faktoren zu laden und aufgrund der Faktor-
zuordnung eine transaktions- und/oder produktionskostenspezifische
Faktorbildung fir die Vorteilsbestimmung zu ermdéglichen.

3.4.1. Analyse von Produktvorteilen

Variable: Produktvorteile
Mittelwerte

- Qualitatsverbesserung 5,90
- Rationalisierungseffekte 5,59
- Fexibilitatssteigerung 5,50
- Zeitersparnis 5,11
- Prestigesteigerung 3,28
- Entlastung des Anwenders bei:

- Kontrolltatigkeiten 5,09

- Suchtatigkeiten 4,65

- Abwicklungstatigkeiten 4,23

- Koordinationstatigkeiten 3,57

- sonstigen Tatigkeiten 5,20
- Ermoglichung neuartiger Leistungen 5,23
Nges.= 52 Mittelwertvgrglgich.aufgrund von.Rat@ng-Skalen

von 1 = unwichtig bis 7 = sehr wichtig

Abb. 47: Bedeutung verschiedener Produktvorteile innovativer
Problemlosungen
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Bevor die Unternehmensgrinder nach den speziellen Kostenvorteilen
befragt wurden, hatten sie die Moéglichkeit, die mit ihren innova-
tiven Problemlésungen verbundenen allgmeinen Produktvorteile ein-
zustufen.

Die relativ hohe Einschatzung einzelner Vorteilsgréfen ist teil-
weise auf den subjektiven Einfluf der Unternehmensgrunder bei der
Beurteilung ihrer eigenen Produkte zuruckzufihren. Andererseits
besitzen gerade die Unternehmensgrunder, die in der Regel auch die
Produktidee entwickelt und umgesetzt hatten, hinreichenden Sach-
verstand, um tatsdchlich die verschiedenen Vorteile in angemesse-
ner Weise zu gewichten.

Insgesamt am hochsten wurden neben der Qualitatsverbesserung (MW
= 5,90) innovationsspezifische Produktvorteile wie Rationalisie-
rungs- (MW = 5,59) und Flexibilitatssteigerungseffekte (MW = 5,50)
eingestuft. Alle 3 Produktvorteile kénnen zum einen zur Einsparung
von Produktionskosten fuhren, da man beispielsweise durch Quali-
tatsverbesserungen eine niedrigere Obsoleszenzrate erreichen kann,
durch Rationalisierungseffekte Personal- und damit Lohnkosten sen-
ken kann und durch den flexiblen Einsatz neuentwickelter Maschinen
Anschaffungskosten oder Herstellungskosten senken kann; zum ande-
ren kénnen durch Qualitatsverbesserungen und Rationalisierungsef-
fekte auch Arbeitsgidnge entfallen, deren Koordination, Abwicklung
oder auch Uberwachung mit Kosten behaftet ware, die dem Bereich
der Transaktionskosten zuzuordnen sind. Ebenso kénnen Flexibili-
tatssteigerungen einen erhéhten Kontroll- oder Koordinationsauf-
wand erforderlich machen, der zwangslaufig einen héheren Informa-
tionsaustausch bedingt und dadurch 2zu einer Transaktionskostener-
héhung fuhren koénnte. Andererseits kann eine Flexibilitatssteige-
rung zur Einsparung von Transaktionskosten fuhren, wenn dadurch

Kontroll-, Abwicklungs- und Koordinationstatigkeiten vereinfacht
werden.

Es zeigt sich bereits bei diesen 3 Produktvorteilen, daB einer-
seits eine eindeutige Zuordnung zur Einsparung von Produktions-
oder Transaktionskosten nicht méglich ist, andererseits transak-

tionskostentheoretische Uberlegungen in die Vorteilsbestimmung
miteinzubeziehen sind.
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Bei den Entlastungseffekten werden Kontrollvorteile (MW = 5,09) am
hoéchsten bewertet; diese sind nach Auskunft der Grunder uberwie-
gend auf die Weiterentwicklung von Softwarekomponenten in den fol-

genden Bereichen zuruckzufuhren:

- Medizintechnik

- Mef-/Regeltechnik

- Halbleiterindustrie

- Informations- und Kommunikationstechnik
- Fertigungsautomatisation

- Umweltschutztechnik

Softwarekomponenten erleichtern sowohl die Informationsbeschaffung
als auch die Informationsverarbeitung fir den Anwender und fuhren
dadurch auch zur Entlastung des Anwenders bei Suchtatigkeiten (MW
= 4,65), bei Abwicklungstatigkeiten (MW = 4,23) oder bei Koordina-
tionstatigkeiten (MW = 3,57) sowohl im Produktions- als auch im

Dienstleistungsbereich.

Vergleichsweise hoch wurde auch die Zeitersparnis (MW = 5,11) ein-
gestuft. Diesem vielfach anwendbaren Vorteilskriterium kommt zwar
auch im Zusammenhang mit den Rationalisierungs- und Flexibilitats-
steigerungseffekten Bedeutung zu; es 1laft sich jedoch dann prazi-
sieren, wenn dadurch Such-, Koordinations-, Abwicklungs- oder Kon-
trolltatigkeiten reduziert werden koénnen. Dies ist beispielsweise
im Bereich der Softwareentwicklung der Fall, deren Problemldsungs-
gehalt haufig in zeitsparenden Produktvorteilen zu sehen ist. Wah-
rend die tatsachlichen Méglichkeiten der Zeitersparnis durch die
Substitution eines alten durch ein neues Verfahren im Produktions-
prozef nachvollzogen und anhand von Vergleichswerten gemessen wer-
den koénnen, ist dies beispielsweise im Dienstleistungs- oder Soft-
warebereich problembehaftet. Gerade in diesen Fallen kann eine ge-
nauere Bestimmung des Produktvorteils "Zeitersparnis" durch eine
transaktionskostenorientierte Analyse in Entlastungseffekte bei
der Suche nach oder der Koordination, Abwicklung oder Kontrolle
von bestimmten T&atigkeiten sinnvoll sein. Welche Bedeutung den
letztgenannten Produktvorteilen im Einzelnen beigemessen wird,
zeigt die Einstufung derjenigen Kriterien, die zur Entlastung des

Anwenders bei der Wahrnehmung von Koordinations-, Such-, Ab-
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wicklungs- und Kontrolltatigkeiten beitragen. Samtliche Mittel-
werte liegen zwischen 3,5 und 5,5.

Schlieflich wurde untersucht, in welchem MaBe innovative Produkte
nicht nur zu einer Verbesserung bisher erbrachter Leistungen bei-
tragen, sondern auch die Erstellung "neuartiger Leistungen" ermég-
lichen. Dieser Produktvorteil erfahrt mit einem Mittelwert von

5,33 einen hohen Umsetzungsgrad und nimmt einen hohen Stellenwert
ein.

3.4.2. Analyse von Kostenvorteilen

Die Abschatzung der Nutzenpotentiale eines innovativen Produktes
kann entweder indirekt durch die Bestimmung von "qualitativen"
Produktvorteilen oder direkt durch die Gewicht eher quantitativ
beurteilbarer Einflufgréfen (wie die spezifischen Kostenvorteile)
vorgenommen werden; d.h. die Gewichtung einzelner Kostengrofen
durch die Grunderperson gibt Auskunft uber die Einschatzung der
unmittelbaren Kostensenkungspotentiale eines innovativen Produktes
fir den Anwender (vgl. hierzu Abb. 48).
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Variable: Kostenvorteile
Mittelwerte

- Personalkosten 5,13
- Pruf-/Mefkosten 4,82
- Kontrollkosten 4,73
- Reparaturkosten 4,44
- Fertigungskosten 4,38
- Servicekosten 4,26
- Informationskosten 4,09
- F- und E-Kosten 3,78
- Datenerfassungskosten 3,71
- Einarbeitungskosten 3,53
- Informationsibertragungskosten 3,36
- Informationsspeicherungskosten 3,36
- Organisationskosten 3,28
- Materialkosten 3,13
- Kommunikationskosten ?,90
- Konstruktionskosten 2,86
- Energiekosten 2,57
- Beratungskosten 2,40
- Verwaltungskosten 2,25
- Raum-/Mietkosten 2,17
- Markterschliefungskosten 2,11
- Lagerkosten 1,92
- Vertriebskosten 1,88
- Reisekosten 1,84
- Transportkosten 1,69
- Versandkosten 1,50
- sonstige 5,66
Nges.= 52;

Abb. 48: Bestimmung von Kostenvorteilen innovativer Problemlésun-
gen durch die Unternehmensgriunder
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Ebenso wie bei den Produktvorteilen war auch bei den Kostenvortei-

len jedes der angefuhrten Statements von den 52 Befragten einzu-
stufen.

Die unterschiedliche Einstufung der verschiedenen Kostenvorteile
erméglicht Ruckschlisse auf die marktliche Tragfahigkeit innovati-
ver Produkte, denn Kostenvorteile mit einem hohen Mittelwert soll-
ten auch eine hohe Wettbewerbsfahigkeit bedingen. Versucht man da-
her eine grobe Unterteilung der verschiedenen Kostenvorteile ent-
sprechend des unterschiedlichen Ratings vorzunehmen, sind tenden-
zielle Aussagen uber diejenigen Kostengréfen moglich, bei denen
hohe (hohe Mittelwerte) oder niedrige (niedrige Mittelwerte) Ein-
sparungsmoglichkeiten zu erwarten sind. Eine Bewertung der markt-
lichen Tragfahigkeit einer innovativen Produktidee ware dann bei-
spielsweise in der Form vorstellbar, daB bei einem innovativen
Produkt, das mdéglichst zahlreiche Kostengréfen, die mit einem ho-
hen Mittelwert eingestuft wurden, auf sich vereinigen kann, mit
hoéheren Erfolgspotentialen zu rechnen ist als bei einem Produkt,
das uberwiegend Kostenvorteile mit niedrigen Mittelwerten auf sich
vereinigt.

In diesem Sinne 13t die Ergebnisanalyse zunachst eine Dreitei-
lung sinnvoll erscheinen:

1. Kostenvorteile, die auf der Rating-Skala zwischen 4,0 und 6,0
eingestuft wurden, koénnen als sehr bedeutend fiur den marktli-
chen Erfolg eines Produktes eingestuft werden.

2. Kostenvorteile, die zwischen 2,0 und 3,99 eingestuft wurden,
beeinflussen zwar den Produkterfolg, jedoch uberwiegend in der
Kombination mit anderen Kostenvorteilen.

3. Kostenvorteilen, die zwischen 1,0 und 1,99 eingestuft wurden,
kann eher eine geringe Bedeutung fir den marktlichen Erfolg
beigemessen werden.

Entsprechend wurden den Einsparungen von

Personalkosten (MW = 5,13)
- Pruf- und Mefkosten (MW = 4,82)
Kontrollkosten (MW = 4,73)
Reparaturkosten (MW = 4,44)
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~ Fertigungskosten (MW = 4,38)
- Servicekosten (MW = 4,26)
- Informationskosten (MW = 4,09)

die hochsten Vorteilspotentiale beigemessen. Die Bedeutung dieser
Kostengrofen muB vor dem Hintergrund der wichtigsten innovativen
Absatzmarkte betrachtet werden, wie beispielsweise der Informa-
tions- und Kommunikationstechnik, der Fertigungsautomation und der
Regel- und Meﬁtechnikzzg). Diese Branchen zeichnen sich zum einen
durch die Weiterentwicklung von Softwarekomponenten aus, die ins-
besondere zur Einsparung von Personal-, Prif- und Mef-, Kontroll-
und Informationskosten, zum anderen durch technische Weiterent-
wicklungen, die im Produktionsbereich zur Senkung von Service-,
Reparatur- und Fertigungskosten fuhren. Samtliche Kosteneinsparun-
gen zusammen ergeben letztlich eine Einsparung von Personalkosten,
wodurch sich auch deren hoher Stellenwert erklaren lagt.

Das grundsatzliche Bestreben bei der Entwicklung innovativer Pro-
dukte liegt in der Konzeption von Problemlésungen, die "schnel-
ler", "besser" oder '"genauer" als bislang bekannte Problemlosun-
gen sind. Diese Eigenschaftskategorien finden in den genannten
Kostengrofen ihre Umsetzung. Dabei ist zu bedenken, daf die ein-
zelnen Kostengréfen sich gegenseitig beeinfluBen, da beispiels-
weise die Senkung von Kontrollkosten auch zur Einsparung von Per-
sonal- und Fertigungskosten fuhren, die Senkung von Pruf- und Meg-
kosten die Senkung von Kontrollkosten bedingen und die Senkung von
Reparaturkosten auch die Fertigungs- und Servicekosten senken

kann.

Die Bedeutung der Einsparung von Produktionskosten wird durch die
hohe Einstufung der Personalkostenvorteile und der Einsparung von

Fertigungskosten deutlich.

Bemerkenswert ist jedoch bereits in der Gruppe von Kostenvortei-
len, denen die héchste Bedeutung beigemessen wurde, der Anteil der
Kontroll- und Informationskosten im engeren Sinn und der Pruf- und
Mepkosten sowie den Servicekosten im weiteren Sinne, die transak-

tionskostentheoretisch interpretierbar sind. Dabei werden Pruf-

229) Vgl. Kap. III./3.1., S. 118 - 121.
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und MefB- sowie Servicekosten hier miteinbezogen, weil sie ebenso
wie die Kontroll- und Informationskostenvorteile dazu beitragen,
kostenverursachende Informationsbeschaffungsaktivitaten und trans-
aktionskostenintensive KoordinationsmaBnahmen 2zu reduzieren. Die
hohe Einstufung der transaktionskostenorientierten Kostengrofen
deutet bereits auf die Bedeutung einer Bericksichtigung solcher
Kostengroéfen im Rahmen einer Gesamtkostenbetrachtung bei der Vor-
teilsbestimmung hin.

Die zweite Gruppe von Kostengréfen, die mit einem Mittelwert zwi-
schen 2,0 und 3,99 eingestuft wurden, ist am umfassendsten:

- FuE-Kosten (MW = 3,78)

- Datenerfassungskosten (MW = 3,71)
- Einarbeitungskosten (MW = 3,53)

- Informationsspeicherungskosten (MW

3,36)

- Informationsibertragungskosten (MW 3,36)

- Organisationskosten (MW = 3,88)
- Materialkosten (MW = 3,13)

- Kommunikationskosten (MW = 2,90)
- Konstruktionskosten (MW = 2,86)
- Energiekosten (MW = 2,57)

- Beratungskosten (MW = 2,40)

- Verwaltungskosten (MW = 2,25)

- Raum-/Mietkosten (MW = 2,17)

Im Vergleich zur ersten Gruppe ist diesen Kostenvorteilen aufgrund
der niedrigeren Einstufung bereits eine geringere Bedeutung fur
die marktorientierte Vorteilsbestimmung beizumessen; d.h. erst ei-
ne Kombination verschiedener, der hier genannten Kostenvorteile
liefe tatsachlich Rickschlisse auf einen moéglichen Markterfolg zu.

Es zeigt sich jedoch deutlich - ebenso wie in der ersten Gruppe -
der hohe Anteil transaktions- bzw. informationsorientierter Ko-
stenvorteile wie beispielsweise die FuE-, Datenerfassungs-, Einar-
beitungs-, Informationsspeicherungs-, Informationsibertragungs-,
Organisatons-, Kommunikations- und Beratungskosten.
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So ist mit der Senkung von FuE-Kosten unter Beriucksichtigung der
theoretischen Uberlegungen zum Informationskoordinator?30) eine
Senkung von Informationsbeschaffungskosten verbunden, da fir den
Anwender die mit zahlreichen Transaktionen verbundene Ansammlung
unterschiedlicher Wissensfragmente (Informationen) und deren Koor-

dination vereinfacht wird.

Ahnliches gilt fur die Senkung von Datenerfassungs-, Informations-
speicherungs- und Informationsubertragungskosten. In diesem Zusam-
menhang werden bislang notwendige Transaktionen im gesamten Infor-
mations- und Kommunikationsbereich durch Verfahrens- und Software-
verbesserungen verringert und dadurch fir den Anwender Transak-

tions- und damit auch Informationskosten gesenkt.

Im Falle der Organisationskostenvorteile koénnen beispielsweise
durch bestimmte Verfahrensverbesserungen und vor allem auch durch
softwarebedingte organisatorische Anderungen bei der Einbindung
von Ressourcen oder der Umgestaltung von innerbetrieblichen Koor-

dinationsprozessen Transaktionskosten gesenkt werden.

Bei der Senkung von Beratungskosten hingegen kénnen Entscheidungs-
vorbereitungen verkirzt und dadurch Transaktionskosten gesenkt

werden.

Ebenso wie in der ersten Gruppe ist auch in der zweiten Gruppe der
hohe Anteil von Transaktionskosten fur die Vorteilsbestimmung of-

fensichtlich.

Die dritte Gruppe an Kostenvorteilen ist Uberwiegend beschaffungs-
und absatzmarktorientiert. Bei der Vorteilsbestimmung von innova-
tiven Produkten kommt Lager-, Transport-, Versandkostenvorteilen,
sowie Vertriebs- und Reisekosteneinsparungen nur geringe Bedeutung
fir den marktlichen Erfolg zu. Dies bedeutet jedoch nicht, dapg
diese Kostengréfen unbedeutend, sondern lediglich im Vergleich zu
innovationsspezifischen Kostenvorteilen eher nachrangig sind. 1In
Einzelfallen ist es jedoch durchaus denkbar, daB beispielsweise
Vertriebs- und Versandkostenvorteile oder auch Transportkostenvor-

teile innovationsspezifische Nutzenvorteile mit sich bringen.

230) Vgl. Kap. I./2.1.2., S. 30 - 35.
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Ein Ziel der Kostenanalyse war die Untersuchung der unterschiedli-
chen Bedeutung von Produktionskosten- und zu Transaktionskosten-
vorteilen zur Bestimmung der marktlichen Tragfahigkeit innovativer
Produkte. Die Ergebnisanalyse zeigt, daf sowohl bei den als "sehr
bedeutend" eingestuften Kostenvorteilen Transaktionskostengrofen
wie Pruf- und MepBkosten, Kontrollkosten und Informationskosten als
entscheidende Einfluffaktoren bei der Vorteilsbestimmung gegeniuber
bestehender Problemlésungen eingestuft wurden. Ebenso waren bei
der zweiten Gruppe von Kostengréfen zu einem grofen Teil Transak-
tions- und Informationskosten wie beispielsweise die verschiedenen
Auspragungen der Informationskostensenkungspotentiale, sowie die
Senkung von Organisations-, Kommunikations- und Beratungskosten
von Bedeutung; d.h. sowohl die weniger erfolgreichen Unternehmens-
grunder als auch die sehr erfolgreichen Unternehmensgrinder stufen
die verschiedenen Kostenvorteile mit etwa der gleichen Bedeutung
ein. Entscheidend fur einen Markterfolg sind dann jedoch die tat-
sachlichen Anwendungsmdéglichkeiten fir den Abnehmer. Dies bedeutet
wiederum, daf beispielsweise Kontrollkostenvorteile sowohl von den
weniger als auch von den sehr erfolgreichen Grundern zunachst als
gleichbedeutend eingestuft wurden, wahrend eine marktorientierte
Umsetzung oder aber auch die Ausschépfung groferer Anwendungspo-
tentiale von den sehr erfolgreichen Grindern in einer &konomisch
sinnvolleren Weise vorgenommen wurde als von den weniger erfolg-
reichen Griindern231),

Dieses Ergebnis bedeutet aber auch, daBf eine subjektive Einschat-
zung der Kostenvorteile eines innovativen Produktes durch den
Grinder durch eine Untersuchung der tatsachlich vorhandenen An-
wenderpotentiale (Untersuchung von Marktakzeptanz und Nutzenpo-
tentialen) sowie durch Stellungnahme externer Dritter zu relati-
vieren ist, bevor eine aussagekraftige Vorteilsbestimmung vorge-
nommen werden Kkann.

Schlieflich ergibt sich jedoch aufgrund der Kostenliste eine Mog-
lichkeit, diejenigen Nutzenpotentiale, die zunachst auf technisch
bedingten Produkt- und/oder Kostenvorteilen basieren, durch solche

Vorteilskriterien auszudricken, die auch fliur Dritte verstandlich

231) Vgl. Kap. III./2.3., S. 96 - 105.
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sind. Dadurch kann eine Uberbrickungsfunktion zwischen der techni-

schen und der o6konomischen Produktanalyse geschaffen werden.

3.4.3. Zusammenhang zwischen Produkt- und Kostenvorteilen

Die Korrelationsanalyse gibt Aufschluf daruber, welchen qualitati-

ven Produktvorteilen welche Kostenvorteile zugeordnet werden kén-
nen (vgl. Abb. 49).
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Korrelationsanalyse
Kostenvorteile Signifi- Korrela-
kanz- tionskoeffi-
Produktvorteile niveau zient
Zeitersparnis : Einarbeitungskosten 0,007 0,3393
(MW = 5,11)
Rationalisierung : Personalkosten 0,000 0,5084
(MW = 5,59)
Prestigesteige-
rung : Beratungskosten 0,007 0,3375
(MW = 3,28) Raum-/Mietkosten 0,003 0,3826
Qualitatsver-
besserung : F- und E-Kosten 0,002 0,3948
(MW = 5,90)
Flexibilitats-
steigerung Informationskosten 0,004 0,3632
(MW = 5,50) Kontrollkosten 0,008 0,3343
Organisationskosten 0,001 0,4178
Datenerfassungskosten 0,006 0,3452
Kommunikationskosten 0,004 0,3590
Einarbeitungskosten 0,002 0,3871
Verringerung von
Suchtatigkeiten : Informationskosten 0,000 0,5880
(MW = 4,65)
Koordinationsta-
tigkeiten : Versandkosten 0,001 0,4183
(MW = 3,57) Transportkosten 0,001 0,4134
Organisationskosten 0,005 0,3526
Informationsubertra-
gungskosten 0,002 0,4022
Datenerfassungskosten 0,001 0,4421
Informationsspeiche- .
rungskosten 0,005 0,3513
Abwicklungstatig-
keiten : Organisationskosten 0,004 0,3635
(MW = 4,23) Datenerfassungskosten 0,004 0,3625
Kontrolltatigkei-
ten : Personalkosten 0,004 0,3614
(MW = 5,09) Pruf-/Mefkosten 0,003 0,3757
Kontrollkosten 0,002 0,4011
Servicekosten 0,002 0,4027
Erméglichung neu-
artiger Leistun-
gen : Reisekosten 0,009 - 0,3269
(MW = 5,23) Konstruktionskosten 0,002 - 0,3884
Varlableproduktvortelle = 10 Merkmale|MwW=Mittelwert je $tate—
Varlablegostenvortelle = 27 Merkmale mgnt von 1 = vollig un-
Nges. w;cht}g bis 7 = sehr
wichtig
Abb. 49: Korrelationsanalyse zwischen Produkt- und Kostenvorteilen

innovativer Problemlésungen
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Entsprechend den hochsignifikanten Ergebnissen der Korrelations-
analyse lassen sich verschiedene Produktvorteile eindeutig durch
typische Transaktionskostengréfen spezifizieren wie beispielsweise
die Flexibilitatssteigerung. Wahrend der Produktvorteil "Flexibi-
litatssteigerung” (MW = 5,50) noch sehr allgemeinen Charakter auf-
weist, kann durch eine Zuordnung solcher Kostenvorteile, die eine
Flexibilitatssteigerung bedingen, wie die Informations-, Kon-
troll-, Organisations-, Datenerfassungs-, Kommunikations- und Ein-
arbeitungskostenvorteile, die inhaltliche Vorstellung uber die Ko-
stensenkungspotentiale prazisiert werden. Am Beispiel der Flexibi-
litatssteigerung wird die Indikatorfunktion von Transaktions- und
Informationskostenvorteilen fuir eine Nutzenpotential- und Trag-
fahigkeitsbestimmung der innovativen Produktidee besonders deut-
lich. Ahnlich verhalt es sich bei der Spezifizierung der Zeiter-
sparnis, der Qualitatsverbesserung sowie der Entlastung des Anwen-

ders bei Suchtatigkeiten und bei Abwicklungstatigkeiten.

Bei den verbleibenden Produktvorteilen wie der Prestigesteigerung,
der Entlastung des Anwenders bei Koordinationstatigkeiten und bei
Abwicklungstatigkeiten sowie bei der Erméglichung neuartiger Lei-
stungen ist eine eindeutige Trennung zwischen Produktionskosten-
vorteilen und Transaktionkostenvorteilen nicht immer méglich. Den-
noch weist auch hier der Anteil von Transaktionkostenvorteilen,
wie beispielsweise bei der Entlastung des Anwenders bei Koordina-
tionstatigkeiten durch die Senkung von Organisations-, Informa-
tionsubertragungs-, Datenerfassungs- und Informationsspeicherungs-
kosten, wiederum auf den hohen Erklarungsanteil von Transaktions-

kostengrofen bei der Vorteils- und Nutzenbestimmung hin.

Aufgrund der Ergebnisse der Korrelationsanalyse ist anzunehmen,
dapB die Integration des Transaktionskostengedankens in die okono-
mische Nutzenbestimmung empirisch sinnvoll ist. Ferner zeigt sich,
daf Produktvorteile, die in der Praxis vielfach als immaterielle
und nicht naher zu bestimmende Produktvorteile betrachtet werden,
durch eine transaktionskostenorientierte Analyse oOkonomisch erfaft
und beschrieben werden kénnen. Dadurch wird gleichfalls das inter-
dependente Verhaltnis zwischen Produktions- und Transaktionskosten
deutlich, auf das bereits im theoretischen Teil hingewiesen wurde.
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- Faktorenanalyse

Aufgabe einer Faktorenanalyse ist es, einen Beitrag zur Entdeckung
von untereinander unabhidngigen Beschreibungs- und Erklarungsvari-
ablen zu leisten. Dabei wird der Versuch unternommen, auf Grundla-
ge einer Korrelationsanalyse Variablenzusammenhdnge aufzudecken
sowie durch eine darauf aufbauende Faktorextraktion und die Fest-
legung subjektiver zur statischen Auswertung notwendiger Annahmen
wie der Schatzung von Kommunalitdten und der Bestimmung der Fakto-
renzahl, eine Vielzahl von Variablen wie beispielsweise die Ko-
stenvorteile zu bundeln und auf wenige voneinander unabhangige Er-
klarungsvariablen zuriickzufithren?32) ,

Im Rahmen des SPSS-Programmes sind die zur Faktorenanalyse notwen-

digen Schatzungen aufgrund von Erfahrungswerten bereits innerhalb
des Programmes festgelegt.

Im Falle der vorliegenden Auswertung wurden verschiedene Faktoren-
analysen durchgefihrt, die sich durch die Anzahl der auszuwahlen-
den Faktoren unterscheiden. Es wurden Faktorenanalysen mit 3 bis 7
Faktoren durchgefihrt. Dabei erwies sich eine Faktorenanalyse be-
stehend aus 3 Faktoren als wenig fruchtbar, da deren heterogene
Zusammensetzung aus Transaktions- und Produktionskosten keine
sinnvolle Datenreduktion ergab. Wesentlich aussagekraftiger hinge-
gen war die Analyse mit 6 Faktoren, auf die im folgenden eingegan-
gen wird (vgl. Abb. 50).

232) Zu einer beispielhaften Darstellung der Vorgehensweise bei

einer Faktorenanalyse vgl. Schuchard-Ficher u.a. (1982),
S. 215 - 259.
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Variable: Kostenvorteile

Faktor 1 Faktor 2 Faktor 3
Yexterne Trans- "interne Trans- "klassische Pro-
aktionskosten" aktionskosten' duktionskosten"
Beratungskosten Datenerfassungsko- Fertigungskosten
Vertriebskosten sten Materialkosten
Markterschliefungs- Informationsspeiche- F + E-Kosten
kosten rungskosten Konstruktionsko-
Reisekosten Informationsubertra- sten
Verwaltungskosten gungskosten Pruf- und Mepko-
Kommunikationskosten Organisationskosten sten

Lagerkosten Kontrollkosten

Informationskosten

Faktor 4 Faktor 5 Faktor 6
"Dienstleistungs- "Logistik- “pPersonal-
kosten" kosten" kosten"
Servicekosten Energiekosten Personalkosten
Reparaturkosten Transportkosten

Einarbeitungkosten Versandkosten

Raum-/Mietkosten
Nges.= 52; Faktorenanalyse nach SPSS-Standard-Auswertung;
6 Faktoren, standardisierter Eigenwert: 0,001,
Varimax-Rotation, Ergebnisdarstellung.

Abb. 50: Transaktions- und produktionskostenorientierte Vorteils-
bestimmung
Jeder der im Rahmen einer Faktorenanalyse gebildeten Faktoren
zeichnet sich dadurch aus, dag er als relativ unabhangig von den
anderen Faktoren betrachtet werden kann und die unter diesem Fak-
tor zusammengefaften Variablen (KostengroéfBen) im Rahmen der Fak-
torextraktion hoéher auf diesen als auf einen der anderen Faktoren
laden2?33) . pie Faktoren selbst stellen 2zunachst abstrakte Grogen
dar, die inhaltlich zu benennen sind.
Betrachtet man die 6 Faktoren, ist aufgrund der theoretischen
Uberlegungen uberwiegend eine interpretative Zuordnung der einzel-
nen Faktoren zu Transaktions- oder Produktionskosten méglich. Es
lassen sich Faktor 1 und Faktor 2 transaktionskostentheoretischen

Uberlegungen zuordnen, wahrend Faktor 3 und 6 sich uUberwiegend aus

233) Vgl. Schuchardt-Ficher (1982), S. 228 - 239.
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klassischen Produktionskosten zusammensetzen. Die Faktoren 4 und 5

hingegen lassen sich nicht eindeutig zuordnen.

Inhaltlich unterscheiden sich die Transaktionkostengréfen in Fak-
tor 1 und Faktor 2 dadurch, daf Faktor 1 uUberwiegend mit der An-
bahnung, Durchfihrung und/oder Kontrolle solcher Transaktionen so-
wie der Beschaffung solcher Informationen verbunden sind, die das
externe Beziehungsgefuge zwischen Unternehmung und Markt bzw. Um-
welt betreffen. Daher die Bezeichung als "externe Transaktions-
kosten". Faktor 2 hingegen besteht uUberwiegend aus Informationsko-
sten, die uUberwiegend der unternehmungsinternen Informationsverar-
beitung und Koordination dienen. Daher die Bezeichung als "interne
Transaktionskosten". Die inhaltliche Interpretation der Faktoren 3
bis 6 entspricht den sie bestimmenden Variablen und bedarf keiner
weiteren Erlauterung.

Die Einteilung der verschiedenen Kostengréfen in unterschiedliche
Kategorien von Kostenvorteilen soll 2zundchst als Denkanstof fur
eine erweiterete Sichtweise der Vorteilsbestimmung innovativer
Produkte betrachtet werden. Die verschiedenen Faktoren machen da-
bei deutlich, daf es sowohl Transaktionskosten als eine Gruppe von
Kostengréfen als auch Produktionskosten zu bericksichtigen gilt,
wodurch insbesondere die Uberlegungen in Kap.I./2.2. auch empi-
risch unterstitzt werden koénnen. AuBerdem verdeutlichen sie, wie
man durch die Bericksichtiqgung innovationsrelevanter Produkt- und
Kostenvorteile 2zu Einsparungseffekten in der Wertschéfungskette
des Anwenders beitragen kénnte234) .

234) Vgl. Porter (1986), S. 180 - 182.

|
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3.5. Implikationen fiir Theorie und Praxis

Unter theoretischen Gesichtspunkten hat die Analyse der innovati-
ven Grundungsidee als einer wesentlichen Komponente innovativer

unternehmerischer Aktivitaten folgendes gezeigt:

- Innovative Problemlésungen werden weniger durch Zufall gewonnen
als vielmehr durch die gezielte Suche nach unternehmerischen Ge-
winngelegenheiten unter besonderer Beachtung des Marktes als In-
formationsquelle uber be- oder entstehende Koordinationslicken;
d.h. die Entstehung innovativer Ideen basiert auf Such- und Ko-
ordinatinstatigkeiten, denen in Rahmen des Ideengewinnungspro-
zesses das von Kirzner beschriebene findige Element des Unter-

nehmertums zugrundegelegt werden kann.

- Der Versuch be- oder entstehende Koordinationslicken zu schlie-
Ben bzw. ehemals prohibitive hohe Transaktionskosten zu uberwin-
den impliziert jedoch, daB die innovative Problemlésung bereits
friher vorgenommene Koordiantions- wund Problemldsungsversuche
weiterentwickelt oder substituiert. Daher auch das empirische
Ergebnis, daf innovative Problemlésungen nicht uberwiegend aus
der Koordination "nur" neuer Wissensfragmente bestehen, sondern
vielmehr aus einer Verknupfung bestehenden und weiterentwickel-

ten Wissens.

- Die uUberwiegend technischen Problemldésungen werden in solchen
Branchen vorgenommen, wie beispielsweise der Regel- und MefStech-
nik oder dem Computerbereich (Hard-/Software), in denen insbe-
sondere transaktions- und informationskostenorientierte Kosten-
senkungspotentiale fur den Anwender als Bewertungsgrundlage fur

eine Kaufentscheidung herangezogen werden kénnen.

- Die Produktvorteilsanalyse hat aufgrund der vergleichsweise ho-
hen Einstufung beispielsweise der Flexibilitatssteigerung oder
der Entlastung des Anwenders bei Kontroll- und Suchtatigkeiten
die Bedeutung der Berucksichtigung transaktionskostentheoreti-
scher Produktvorteile fur eine marktorientierte Vorteilsanalyse
bestatigt.



163

- Die Untersuchung von Produktionskosten und Transaktionskosten
konnte zur Bestimmung von Kostensenkungspotentialen zu einer
sinnvollen Erweiterung der anwenderorientierten Nutzenanalyse
beitragen.

- Die Korrelation zwischen allgemeinen Produktvorteilen und spezi-
fischen Kostenvorteilen ergab z.B. bei der Flexibilitatssteige-
rung oder der Entlastung des Anwenders bei Koordinations- oder
Abwicklungstatigkeiten signifikant hoéhere Korrelationen mit
Transaktionskosten als mit Produktionskosten; d.h. eine Vor-
teilsbestimmung alleine durch Produktionskostensenkungspotentia-
le ist nicht in dem MaBe méglich, wie dies unter Bericksichti-
gung von Transaktionskosten der Fall ist.

- Schlieflich konnte aufgrund der vorliegenden Ergebnisse mit
Hilfe der Faktorenanalyse der Versuch einer "Neuordnung" unter-
schiedlicher Cluster verschiedener Kostenvorteile wie beispiels-
weise die Unterscheidung in externe Transaktionskosten, interne
Transaktionskosten, klassische Produktionskosten und Dienstlei-
stungskosten vorgenommen werden. Sie kann die Grundlage weiter-
fihrender theoretischer und empirischer Untersuchungen zur Fun-

dierung einer erweiterten Sichtweise der Vorteilsbestimmung bil-
den.

Vom praktischen Standpunkt aus betrachtet, ist folgendes festzu-
stellen:

-/ Im Rahmen der Entwicklung innovativer Problemlésungen kann die
kontinuierliche externe Informationsbeschaffung uber problemspe-
zifische Markt- und Technikentwicklungen erfolgsentscheidend
sein, wahrend die Konzeption "perfekter" Problemldsungen im
"stillen Kammerlein" die Gefahr einer zu geringen Anwenderorien-
tierung mit sich bringt.

- Eine innovative Problemlésung, die sich zwar durch einen gerin-
geren Neuheitscharakter gegeniber bestehenden Problemlosungen
auszeichnet, jedoch den BedlUrfnissen der Anwender entspricht,
bringt hoéhere Erfolgschancen mit sich als eine bislang unbekann-
te Problemlosung (hoher Neuheitscharakter) ohne Bedarfspotentia-
le; d.h. ein zunehmend hohes Anspruchsniveau an den Neuheitscha-
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rakter einer innovativen Problemlésung ist nicht zwangslaufig

mit einer erhéhten marktlichen Tragfahigkeit verknupft.

- Im Vergleich zu anderen Innovationsbranchen bestehen in Berei-
chen der Halbleiterindustrie, der Informations- und Kommunika-
tionstechnik sowie der Fertigungsautomation vergleichsweise ho-

here Erfolgspotentiale.

- Entsprechend der Selbsteinschatzung des konkurrierenden Umfeldes
durch die Grinder kénnen selbst "innovative" Problemldésungen zu-
meist nicht einem Erstmaligkeitsanspruch gerecht werden, da h&au-
fig davon ausgegangen werden muf, daB anderen Orts gleiche oder

ahnliche Problemlésungen existieren.

- Die Wahl zwischen internen Ideenschutzmafnahmen oder normierten
Schutzrechten (Patentanmeldung usw.) kann nicht von den objekti-
ven Moglichkeiten einer Patentierbarkeit abhangig gemacht wer-
den, sondern von den produktspezifischen Mdéglichkeiten des
Ideenschutzes. Erfolgreiche Grinder kimmern sich wesentlich

starker um den Ideenschutz.

- Die Diffusion innovativer Problemldésungen der weniger erfolgrei-
chen Unternehmensgrinder h&dufiger in direkter Abhangigkeit von
der Ausbringungsmenge der Abnehmer steht als dies bei den sehr

erfolgreichen Unternehmensgrundern der Fall ist.

- Der schnelle technische Wandel sowohl bei den sehr erfolgreichen
als auch den weniger erfolgreichen Unternehmensgrindern fuhrt
bereits fruhzeitig zur Konzeption von Weiterenticklungsuberle-

gungen.

- Die Berucksichtigung von Transaktions- und Informationskosten-
vorteilen kann in der Praxis zu einer genaueren Darstellung und
Erfassung der Produktvorteile gegenuber dem Abnehmer beitragen
(Verwendung als "Verkaufsargument").
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4. Griindungsorganisation

Ebenso wie die Grinderperson und die Grundungsidee bildet die
Grundungsorganisation einen wesentlichen Bestandteil der o&konomi-
schen Analyse innovativer unternehmerischer Aktivitaten. Dabei
werden unter Grundungsorganisation nicht nur solche konstituieren-
den Entscheidungen wie die Rechtsform, die Standortwahl sowie die
interne Aufbau- und Ablauforganisation untersucht, sondern vor al-
lem auch unterschiedliche Méglichkeiten der Ressourceneinbindung
bzw. der effizienten Koordinationsformen zwischen der innovativen
Unternehmensgrindung und den Absatz- und Beschaffungsmarkten.

Die Analyse wird besonders in Anlehnung an die theoretischen
Grundlagen dieser Untersuchung - Transaktionskostenansatz und pro-
zeforientierte Sichtweise - durchgefuhrt. Dazu werden verschiede-
ne Formen der Vertragsgestaltung bei der Beschaffung von Vorpro-
dukten und der vertraglichen Einbindung von Mitarbeitern sowie der
Abwicklung von Abnehmerbeziehungen naher betrachtet. Eine Unter-
suchung selbst erstellter und von auBen bezogener Teilleistungen
dient der Uberprifung der Tragfdhigkeit des Transaktionskostenan-
satzes im Rahmen der GruUndungsforschung zur Analyse innovativer,
organisatorischer Problemstellungen.

Die hier verwendeten Fragen sind wiederum uberwiegend standardi-
siert in Form von Rating-Skalen mit 1 (= trifft nicht zu) bis 7 (=
trifft voll 2zu). Bei der Auswertung wird neben der deskriptiven

Statistik von der Korrelationsanalyse Gebrauch gemacht.

4.1. Rahmendaten

Im Zusammenhang mit der Grundungsorganisation geben die Rahmenda-
ten AufschlupB uUber die organisationsspezifische Struktur der Un-
tersuchungseinheiten und bilden damit die Hintergrundinformationen

fir weitere Untersuchungszusammenhange.
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- Griindungsart

Im Anschluf an die jungsten Entwicklungen im Bereich innovativer
Unternehmensgrindungen wurden die untersuchten Unternehmen nach
ihrer Grundungsart befragt. Unter dem EinfluB des U.S.-Kapital-
marktes und den dort entwicklelten Formen des Venture-Manage-

235) gowie dem Bedarf nach technischen Neuentwicklungen u.a.

ments
durch selbstandige Grundungen als Folge der Innovationsbarrie-
ren236) in Grofunternehmen, entwickelten sich verschiedene Grund-
formen innovativer Unternehmensgrﬁndungen237). Zum einen spricht
man von- "start-ups", womit traditionelle Unternehmensgrundungen
bezeichnet werden, die =zur Umsetzung einer Grundungsidee vor-
genommen werden. Zum anderen wurde der Begriff der "spin-offs" und
der "buy-outs" gepragt. Unter "spin-offs" sind im Sinne dieser
Untersuchung solche Unternehmensgriundungen zu verstehen, bei denen
die Grunderpersonen als ehemalige Mitarbeiter einer Inkubatororga-

nisation238)

innovative Problemlésungen durch die selbstandige
Grundung eines Unternehmens, jedoch mit dem Einverstandnis und der
Unterstiutzung der Muttergesellschaft umsetzen und in den Markt
einfuhren 239), unter "buy-outs" hingegen sind im Sinne dieser Un-
tersuchung solche Unternehmensgriindungen zu verstehen, bei denen
ehemalige Mitarbeiter einer Inkubatororganisation eine Teileinheit
der Muttergesellschaft oder aber das gesamte Unternehmen durch
Kauf uUbernehmen und sich ohne weitere Unterstutzung oder Beteili-

gung der Muttergesellschaft selbstandig machen240).

235) Vgl. Nathusius (1979).

236) Vgl. Witte (1973), S. 5 - 9.

237) Eine Abgrenzung der Begriffsinhalte verschiedener Grindungs-
arten ist insofern notwendig, als sich sowohl im Sprachge-
brauch der Wirtschaftspraxis als auch in der Literatur unter-
schiedliche Inhalte mit den Begriffen verbinden; zu einer em-
pirischen Uberprufung des Begriffsverstandnisses in der Bun-
desrepublik Deutschland vgl. Laub (1988), S. 149 f.

238) Zum Begriff der Inkubatororganisation vgl. Cooper, A.C.
(1975), S. 529 - 532.

239) Vgl. hierzu auch die Definition von Hunsdiek (1987), S. 153
und von Keune u. Nathusius (1977), S. 16; zu den verschiede-
nen Erscheinungsformen von spin-off-Grindungen vgl. Nathusius
(1979), S. 236 - 264.

240) Vgl. zum Verstandnis des buy-out-Begriffs Nathusius (1979),
S. 240; Hunsdiek (1987), S. 152; Laub (1988), S. 21 f.; zu
weiterfihrenden Darstellungen vgl. z.B. Wright u. Coyne
(1986) .
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Als Untersuchungsfrage war die Trennung der Grundungsarten von In-
teresse, da diese sowohl die Wahrnehmung der innovativen unterneh-

merischen Aktivitaten, als auch den Grundungserfolg beeinflussen
kénnten.

80,3% der untersuchten Unternehmensgrundungen wurden als start-
ups, 17,3% als spin-offs und nur 1,9% als buy-outs durchgefihrt.
Die Erfolgstrennung weigt keine interpretationsfahigen oder signi-
fikanten Ergebnisse auf. Die Verteilung der Grindungsarten macht
die geringe Anzahl von spin-off-und buy-out-Grundungen in der Bun-
desrepublik Deutschland deutlich. Dabei handelt es sich bei den
Unternehmensgrindungen, die sich selbst als "spin-offs" bezeichne-
ten, um Gruindungen, die aus Forschungs- und Entwicklungsorganisa-
tionen wie dem Batelle-Institut oder aus Forschungseinrichtungen
der Universitaten entstanden sind. Spin-off-Grindungen aus Grof-
unternehmen gab es in der Stichprobe nicht.

-

- Griindungsort

Variable: Grundungsort

abs. rel. %
- Wohnort ) 37 71,2
- Anbindung an Universitat * 16 30,8
- Industrielles Umfeld 16 30,8
- keine speziellen Standortfaktoren 5 9,6
- sonstige 19 36,5
Insgesamt (mit Mehrfachnennhngen) 93 178,9
nqes.= 52

Abb. 51: EinfluBfaktoren der Standortwahl

Der Standortfrage wird bei jungen Unternehmen haufig zunachst nur
geringe Bedeutung geschenkt. Dies wurde auch im Rahmen dieser Un-
tersuchung bestatigt, in der die Mehrzahl der Unternehmensgrundun-
gen (71,2% (37)) an dem Standort vorgenommen wurden, der auch den
ursprunglichen Wohnort der Grinderperson bildete. Die Standortfra-
ge kann jedoch dann von Bedeutung sein, wenn zur Umsetzung und
Weiterentwicklung einer innovativen Produktidee eine universitare

Anbindung erforderlich ist oder zur Realisierung einer Produktidee
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Vorprodukte notwendig sind, deren Beschaffung durch eine bestimmte
industrielle Infrastruktur uberhaupt erst erméglicht oder zumin-
dest kostenginstiger gestaltet werden kann.

So konnte zwar festgestellt werden, daf vorteilhafte Standortfak-
toren, wie die Anbindung an eine Universitat (30,8% (16)) oder das
industrielle Umfeld (30,8% (16)) die Grindung innovativer Unter-
nehmen begiunstigten, jedoch nur in Ausnahmefallen bewuBt in die
Standortwahl miteinbezogen wurden. Die Méglichkeit, Universitats-
kontakte in Anspruch 2zu nehmen oder von einer bestimmten indu-
striellen Infrastruktur Gebrauch zu machen, wurde dann von seiten
der Grinder aufgegriffen, wenn der Wohnort an sich solche Stand-
ortvorteile aufzuweisen hatte. Unabhangig von ©6konomischen Vor-
teilsiiberlegungen uberwog Jjedoch bei der Mehrzahl der Grunder die

subjektive Auswahl des Grundungsortes nach dem Wohnortkriterium.

Unabhangig von den bereits genannten Standortfaktoren waren fur
36,5% (19) der Unternehmensgrunder auch folgende EinfluBfaktoren

von Bedeutung:

- gunstige Mietpreise

- Vorteile durch langjahrige Kontakte
- steuerlich Standortvorteile

- genaue regionale Marktkenntnis

- besserer Zugang zu Fordermitteln

- gunstige Arbeitskréafte

Eine nahere Analyse dieser Standortfaktoren fir den Grundungser-
folg wurde nicht vorgenommen. Die Erfolgstrennung weist keine

signifikanten oder interpretationsbedurftigen Tendenzen auf.
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- Unternehmensalter

Die Zielgruppe dieser Untersuchung waren junge, innovative Unter-

nehmen. In die Untersuchung wurden Unternehmen
miteinbezogen, die bereits seit einigen Jahren existierten, jedoch
aufgrund einer innovativen Produktidee ein neues Unternehmenskon-
zept entwickelten und daher mit den Problemstrukturen einer Unter-

nehmensgrindung vergleichbar sind.

auch solche

Es ergab sich folgende Alters-

struktur:
Variable: Unternehmensalter
weniger sehr
erfolg- erfolg-
Grundungs- reiche U reiche U
jahr abs. rel. % rel. % rel. %
1979 3 5,7 5,6 -
1980 6 11,4 27,8 -
1981 6 11,4 16,7 18,8
1982 7 13,3 22,2 12,5
1983 8 15,2 11,1 18,8
1984 6 11,4 11,1 6,3
1985 12 22,8 - 43,8
1986 4 7,6 5,6 -
1987 - - - -
Insgesamt: 52 100 100 100
U* = Unternehmen n = 52
weniger erfolgreiche Unternehmen n = 16
sehr weniger erfolgreiche Unternehmen n = 18

Abb. 52: Zeitpunkt der Grindung

57% der untersuchten Unternehmen waren zum Untersuchungszeitpunkt
fanf Jahre und junger; 41,8% alter als 5 Jahre. Da es sich bei der
Untersuchung um eine Analyse innovativer unternehmerischer Aktivi-
taten handelt, ist die Hinzunahme von Unternehmen, die bereits al-
ter als 5 Jahre sind, dann gerechtfertigt, wenn der Grindungsun-
ternehmer durch die Hervorbringung eines innovativen Produktes und
den damit verbundenen Problemen dem Untersuchungsanspruch gerecht

werden konnte.

Die Erfolgstrennung ergibt, daB ein Grofteil der weniger erfolg-

reichen Unternehmensgrindungen 66,6% (12) zwischen 1980 und 1982
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durchgefuhrt wurden, wahrend 56,4% (9) der sehr erfolgreichen Un-
ternehmensgrindungen zwischen 1981 und 1984, sowie weitere 43,8%
im Jahre 1985 durchgefuhrt wurden. Ein Vergleich der Mittelwerte
zeigt, dap die sehr erfolgreichen Unternehmensgrundungen im Durch-
schnitt 2 Jahre junger sind, als die weniger erfolgreichen Unter-
nehmensgrundungen. Diese unterschiedliche Erfolgsentwicklung kénn-
te auf die Probleme kritischer Wachtumsschwellen?4l) in der Unter-

nehmensentwicklung zuruckgefiuhrt werden.

- Entwicklungsstadien

In Anlehnung an die aus der betriebswirtschaftlichen Literatur
bekannten Produktlebenszyklen und die damit verbundenen Entwick-
lungsphasen eines neugegrindeten Unternehmens wurden die unter-
suchten Unternehmensgriindungen hinsichtlich ihres aktuellen Ent-

wicklungsstandes befragt (vgl. Abb.: 53).

Variable: Entwicklungsstadium

weniger sehr
erfolg- . erfolg-
reiche U reiche U

abs. rel. % abs. rel. % abs. rel. %

- Grindungsphase 1 5,6 - - 1 1,9
- Einfihrungsphase 8 44,4 4 25 21 40,4
- Wachstumsphase 9 50,0 12 75 30 57,7
Insgesamt 18 100 16 100 52 100
u* = Unternehmensgrindungen

weniger erfolgreiche Unternehmensgrindungen n = 18
sehr erfolgreiche Unternehmensgrindungen n = 16

= 52

Nges.

Abb. 53: Entwicklungsstadium der innovativen Unternehmensgrundun-
gen zum Befragungszeitpunkt

Obwohl 4 der untersuchten Unternehmensgrundungen kaum ein Jahr und
insgesamt 16 knapp zwei Jahre alt waren, befand sich nur eines der

241) Vgl. Albach, Bock u. Warnke (1985).
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Unternehmen nach eigener Einschatzung noch in der Grindungsphase,
wahrend bereits 40,4% (21) der Grundungsunternehmen sich in der
Einfihrungsphase befanden. Die Abgrenzung zwischen Griundungs- und
Einfihrungsphase ist darin zu sehen, daf sich die Grunderperson
oder das Grunderteam in der Grindungsphase Uberwiegend mit konsti-
tuierenden MaBnahmen beschaftigt; die Einfihrungsphase ist dadurch
gekennzeichnet, daf die innovative Produktidee Marktreife erlangt
hat und den Marktteilnehmern das innovative Produkt bereits vorge-
stellt wurde. Weitere 57,7% (30) befanden sich nach eigener Ein-
schatzung bereits in der Wachstumsphase.

Nun ware die Annahme naheliegend, daB sich die &lteren Unterneh-
mensgrindungen uUberwiegend in der Wachstumsphase und der jungeren
primdar in der Einfuhrungsphase befinden. Die Erfolgstrennung er-
gibt jedoch das Gegenteil. Bedenkt man, daf die erfolgreichen Un-
ternehmensgrundungen durchschnittlich 2 Jahre junger waren, als
die weniger erfolgreichen, so ist es erstaunlich, daf sich nur
noch 25% (4) der sehr erfolgreichen Unternehmensgrindungen in der
Einfihrungsphase befanden und bereits 73% (12) in der Wachstums-
phase, wahrend bei den weniger erfolgreichen Unternehmen sich noch
44,4% (8) in der Einfuhrungsphase und 50% (9) in der Wachstumspha-
se befanden242); demzufolge ist anzunehmen, daf erfolgreiche Pro-
dukte in wesentlich kirzeren Zeitrdumen in die Wachstumsphase ge-
langen als weniger erfolgreiche Produkte. Diese schnelle Entwick-
lung birgt jedoch die Gefahr eines zu rasanten Umsatz- und Unter-
nehmenswachstums, das 2zu kritischen Wachstumsschwellen243) fiihren
konnte.

242) Dies ist umso erstaunlicher, als bei den weniger erfolgrei-
chen Unternehmen das Grindungsdatum fruher war, als bei den
sehr erfolgreichen Unternehmen, vgl. oben.

243) Vgl. allgemein zum Thema der kritischen Wachstumsschwellen in
kleinen und mittleren Unternehmen die Untersuchungen von

Steinmetz (1969); Greiner (1972); Albach (1976); Albach, Bock
u. Warnke (1985).
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4.2. Unternehmensentwicklungskonzepte

Ebenso wie bei gréferen Unternehmen die strategische Planung es-
sentielle Grundlagen fur einen langfristigen Unternehmenserfolg
sowie flur das Uberleben und das Wachstum der Unternehmung bildet,
ist die konzeptionelle Planung innovativer unternehmerischer Akti-
vitaten eine wesentliche Voraussetzung fur die erfolgreiche lang-
fristige Unternehmenssicherung.

Welche Ziele ein innovativer Grundungsunternehmer in welchem Zeit-
raum mit welchen Mitteln verfolgen méchte, kann dieser in Form ei-
nes Unternehmensentwicklungskonzeptes (business-plan)244) als
strategische Orientierung fur das Griundungsvorgehen festlegen.
Dieses Unternehmenskonzept dient dabei nicht nur dem Grindungsun-
ternehmer (-team) als Plandngs- und Kontrollinstrument, sondern
insbesondere auch fir externe Dritte (Banken, V.-C.-Gesellschaf-
ten, Beratungen) als Informationsinstrument.

Ausgehend von diesen allgemeinen Feststellungen wird im folgenden
das Planungsverhalten bei innovativen Unternehmensgrundungen un-
tersucht. Dabei hatten die wenigsten Unternehmensgrinder vor der
Unternehmensgrindung ein Entwicklungskonzept entworfen; erst durch
die Anforderungen von aufBen (BMFT, Banken, IHK's usw.) oder aber
durch die zunehmende Komplexitdt wahrend der Durchfuhrung der
Unternehmensgrindung wurde ein Unternehmensentwicklungsplan ent-
wickelt, d.h. die Mehrzahl der Unternehmensgrinder betrachtete die
Planungskonzepte zunachst nicht als strategisches Planungsinstru-

ment zur Koordination und Férderung der eigenen unternehmerischen

* Aktivitaten, sondern uberwiegend als Informationsgrundlage bei-

spielsweise fir die kapitalgebenden Institutionen. Insgesamt ver-

figten immerhin 71,2% (37) der Unternehmen uber eine Unterneh-

245)

mensplanung Die Erfolgstrennung weist in diesem Zusammenhang

keine signifikanten Unterschiede auf.

244) Vgl. zur Bedeutung von Unternehmensentwicklungskonzepten
Szyperski u. Nathusius (1977a), S. 48 - 51; May (1981), S. 67
- 77; Laub (1985), S. 29; Schmidtke (1985), S. 159 - 161;
Kirschbaum u. Naujoks (1986), S. 123 - 139.

245) Zu den Anforderungen an Unternehmensentwicklungsplane von
seiten solcher Institutionen, die sich mit der Auswahl und
Bewertung innovativer Unternehmensgrindungen befassen, vgl.
Laub (1988), S. 183 - 192.
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Die Erstellung solcher Konzepte basiert Uberwiegend auf inhaltli-
chen Angaben zur Person und zum Produkt, erganzt um Marktanalysen
und Finanzierungsplanungen (vgl. Abb. 54).
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Variable: Konzeptbestandteile (mit Mehrfachnennungen)
rel % abs.

Personlichkeitsmerkmale 81,08 30
Produktbeschreibung 94,59 35
Marktanalyse 86,49 32
Konkurrenzanalyse 83,78 31
Portfolio-Analyse 29,73 11
Umsatzplanung fur

ein Jahr 18,92 7

zwel Jahre 24,32 9

drei oder mehr Jahre 64,86 24
Kostenplanung fur

ein Jahr 27,03 10

zwel Jahre 21,62 8

drei oder mehr Jahre 64,86 24
Finanzplanung fur

ein Jahr 24,32 9

zwei Jahre 24,32 9

drei oder mehr Jahre 59,46 22
Investitionsplanung fur

ein Jahr 18,92 7

zwel Jahre 24,32 9

drei oder mehr Jahre 56,76 21
Personalplanung 27,03 10
Organisationsplanung 16,22 6
Vertriebsplanung 27,03 10
sonstiges 13,51 3
Nges. = 37 (= Gesamtheit derjenigen Unternehmen, die ein

Konzept erstellt hatten)

Abb. 54: Aufbau der Planungskonzepte innovativer Unternehmensgrin-
der
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Welchen Aussagewert die Marktanalysen im Rahmen dieser Konzepte
aufzuweisen haben, hangt dabei sowohl vom Produkt selbst, als auch
von der Branche, der Art der Durchfihrung und der subjektiven Ein-
fluBnahme durch den Grinder ab. Hinsichtlich der finanzwirtschaft-
lichen Plandaten werden kurzfristige Planungen weniger bericksich-
tigt als solche, die sich auf einen Zeitraum von 3 Jahren und mehr
erstrecken. Dabei ist jedoch gerade bei innovativen Grundungen die
Aussagekraft langfristiger Planungskonzepte kritisch zu betrach-
ten. Entsprechend dem vergleichsweise frihen Unternehmensentwick-
lungsstadium zum Zeitpunkt der Konzepterstellung wird schlieflich
der Personal-, der Organisations- und der Vertriebsplanung noch
verhaltnismafig wenig Beachtung geschenkt.

Die Erfolgstrennung liefert in diesem Zusammenhang keine signifi-
kanten Ergebnisse. Tendenziell lagen aber bei den sehr erfolgrei-
chen Unternehmensgrindungen haufiger Planungskonzepte vor als bei
den weniger erfolgreichen Grundungen.

4.3. Aufgabenanalyse innovativer Unternehmensgriindungen

Der theoretische Kontext sowie das Studium umfangreicher Grun-
dungsliteratur246) ermdéglichte die Ableitung verschiedenster Auf-
gabenstellungen, die entsprechend dem subjektiven Problembewuft-
sein der Unternehmensgrinder in unterschiedlichster Weise ge-
wichtet werden konnten. Die Wahrnehmung dieser Aufgaben koénnte
Einfluf auf den Grindungserfolg haben. Daher wurden die Unterneh-
mensgrinder nach ihrer Einschatzung bestimmter Aufgabenstellungen
befragt. Die Einstufung konnte auf einer Rating-Skala von 1 (= un-

wichtig) bis 7 (= sehr wichtig) vorgenommen werden.

Da wahrend des Unternehmensentwicklungsprozesses durch die standi-
ge Veranderung interner und externer Variablen den Aufgaben unter-
schiedliche Bedeutung beigemessen werden kann, wurde dem dynami-
schen Aspekt der Betrachtungsweise dadurch Rechnung getragen, dag
die Befragten eine Einschdtzung der Aufgabenwahrnehmung zum Grun-

246) Vgl. die auf S. 2 f. angegebene Literatur.
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dungszeitpunkt und 2zum Befragungszeitpunkt vorzunehmen hatten
(vgl. Abb. 55).

Variable: Aufgabenwahrnehmung

zum zum Signi-
Grundungs- Befragungs- fikanz-
zeitpunkt zeitpunkt niveau
- Produktentwicklung 6,21 6,55 0,0442
- Standortsuche 2,73 2,03 0,0137
- Persoﬂalbeschaffung 4,32 5,46 0,0007
- Informationsbeschaffung 4,82 5,30 0,0200
- Eigenkapitalbeschaffung 5,0 3,63 0,0005
- Fremdkapitalbeschaffung 4,92 4,38 0,0528
- Suche von Partnern fur die
Geschaftsfihrung 2,11 2,57 0,0615
- Markterschliefung 4,63 5,84 0,0000
- Organisationsgestaltung 3,86 4,98 0,0004
- Rohstoffbeschaffung 2,38 2,36 0,2380
- Vorproduktbeschaffung 2,88 2,92 0,2400
- Maschinenbeschaffung 3,38 2,80 0,0274
- Personalfihrung 2,88 5,15 0,0000
Mittelwertvergleich
nges. = 52

Abb. 55: Dynamischer Mittelwertvergleich der Aufgabenwahrnehmung

- Aufgabenwahrnehmung in der Griindungsphase

Betrachtet man die Gesamtheit der Aufgabeneinschatzung, so lassen
sich 2 Gruppen bilden. Zum einen ergeben sich Aufgaben, _deren
Wahrnehmung in der Grundungsphase als eher wichtig zu bezeichnen
sind, da sie in einem Bewertungsbereich hoéher als 4 eingestuft
werden; zum anderen ergeben sich Aufgaben, die als eher unwichtig:
zu bezeichnen sind, da sie zwischen 2 und 3 bewertet werden.



177

An der Spitze mit einem Mittelwert von 6,21 steht die Produktent-
wicklung. Diese Einstufung entspricht den Marktgegebenheiten sowie
den Anforderungen durch den schnellen technischen Wandel, der zur
Erhaltung der Konkurrenzfiahigkeit permanente Weiterentwicklungsbe-
mihungen erforderlich macht. Andererseits wird durch diese Ein-
stufung der Produktentwicklung gegenuber anderen Aufgaben wiederum
die teilweise einseitige Interessenorientierung innovativer Unter-
nehmensgriunder deutlich, die wesentlich mehr an einer produktspe-
zifischen Know-how-Konzentration interessiert sind, als an markt-

orientierten oder anderweitigen Fragestellungen im Grindungszu-
sammenhang.

Dies wird auch dadurch deutlich, daf die nachste Gruppierung eher
wichtigerer Aufgaben nicht im Bereich von 5 - 6, sondern erst auf
einem Rating-Niveau von 4 - 5 zu finden ist. Innerhalb dieser
Gruppierung wird der Kapitalbeschaffung, die fur innovative Unter-
nehmensgriundungen, insbesondere in der Gruiundungsphase, von lebens-
wichtiger Bedeutung ist, mit einem Mittelwert von 5,0 (EK) und
4,92 (FK) hohe Bedeutung beigemessen. Diese vergleichsweise hohe
Einstufung der Kapitalbeschaffung ist kennzeichnend fur innovative
Unternehmensgrindungen. Nach der kapitalintensiven Phase der Pro-
duktentwicklung kann jedoch eine fehlende Anschluffinanzierung das
gesamte Grindungsvorhaben zum Scheitern verurteilen. Ein bislang
nicht nachzuweisender Markterfolg sowie das Fehlen von unterneh-
mensspezifischen Vergangenheitsdaten erschweren insbesondere fur
externe Kapitalgeber die Erfolgsprognosen247) und dadurch auch fur
den Unternehmensgrinder die Méglichkeit der Kapitalbeschaffung.

Als weiterhin eher wichtige Aufgabenstellungen werden die Infor-
mationsbeschaffung (MW = 4,82), die Markterschliefung (MW = 4,63)
und die Personalbeschaffung (MW = 4,32) in der Grindungsphase emp-
funden. Die Informationsbeschaffung ist fir innovative Unterneh-
mensgrinder die Grundlage weiterer unternehmerischer Entscheidun-
gen. Problematisch fiur Grinder ist jedoch haufig das Zeitproblem
und der Zugang 2zu problemrelevanten Informationsquellen, wodurch
letztlich aufgrund mangelnder Information Fehlentscheidungen her-
beigefihrt werden kénnen. Die Markterschliefung wird zunachst in-

247) Zu einer umfassenden Untersuchung der Erfolgsbestimmungspro-

blematik aus Sicht bestehender Institutionen vgl. Laub
(1988).
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tuitiv als wichtig empfunden, wobei die tatsachliche Aufgabenrele-
 vanz den meisten Unternehmensgrindern erst in der Phase der Markt-
einfihrung deutlich wird.248) per Personalbeschaffung kommt in der
Grundungsphase insofern hohe Bedeutung zu, als gerade bei techni-
schen Innovationen hoch qualifizierte Mitarbeiter mit einer unter-
nehmerischen Grundhaltung erforderlich sind. Haufig wurden jedoch
von den Befragten Schwierigkeiten bei dem Auffinden und der Ein-
bindung solcher Mitarbeiter angefuhrt. Dabei kénnen insbesondere
finanzielle Engpasse die erforderliche Einbindung solch qualifi-
zierter Mitarbeiter begrenzen. Daher sind fur viele Unternehmens-
grunder Mitarbeiter wichtig, die sich mehr aus Uberzeugung und Be-
~geisterung fur die innovative Idee und zundchst weniger aus mate-
riellen Interessen an der Unternehmensgrindung beteiligen.

Ein neutrales Feld nehmen die Organisationsgestaltung sowie die
Maschinenbeschaffung in der Grindungsphase ein, die zwischen 3 und
4 eingestuft wurden. Als eher unwichtig wurden in der Grindungs-
phase die Geschaftspartnersuche (MW = 2,11), die Rohstoffbeschaf-
fung (MW = 2,38), die Standortsuche (MW = 2,73), die Vorproduktbe-
schaffung (MW = 2,88) und die Personalfihrung (MW = 2,88) einge-
stuft. Die Suche von Geschiaftspartnern und die Personalfihrung
werden erst mit zunehmendem Komplexitdtsgrad der wahrzunehmenden
Aufgaben wichtig. Die Einstufung beschaffungsmarktorientierter
Problemstellungen (Vorprodukt- und Rohstoffbeschaffung) zeigt hin-
gegen, daf sich die Unternehmensgrinder nur in geringem Mafe mnit
unterschiedlichen Koordinationsformen der Produktbeschaffung und
-einbindung beschaftigen und dadurch das Risiko eingehen, O6konomi-

sche Nachteile in Kauf nehmen zu missen249).

- Dynamische Analyse der Aufgabenwahrnehmung

Ein Vergleich der Einschatzung verschiedener unternehmerischer
Aufgaben zum Grundungszeitpunkt mit den Einschatzungen zum Befra-
gungszeitpunkt verdeutlicht den EinfluB einer fortgeschrittenen
Unternehmensentwicklung, zunehmender Marktkenntnis und -erfahrung
und des ebenso zunehmenden Komplexitatsgrades auf die Wahrnehmung

248) Vgl. hierzu die Ergebnisse zur Marktpotentialanalyse Kap.
IrT./3.1., S. 133 - 135.
249) Vgl. hierzu Kap. III./4.5.1.2., S. 203 - 226.
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innovativer unternehmerischer Aktivitaten. Die Verlagerung der
Aufgabengewichtung im Unternehmensentwicklungsprozef veranschau-
licht folgendes Polaritatsprofil (vgl. Abb. 56):

g}iable: phasenorientierte Aufgabenwahrnehmung

roduktentwicklung
tandortsuche
ersonalbeschaffung
nformationsbeschaffung

igenkapitalbeschaffung

remdkapitalbeschaffung

ache von Partnern fur die
eschaftsfuhrung

arkterschliefung
rganisationsgestaltung

>hstoffbeschaffung

>rproduktbeschaffung

ischinenbeschaffung

rrsonal fihrung

= 52 —— = Aufgaben in der Grundungsphase

Abb. 56: Vergleichende Betrachtung zur phasenorientierten Aufga-
benwahrnehmung

Zum Zeitpunkt der Befragung, zu dem sich die meisten Unternehmen
in der Einfihrungs- oder Wachstumsphase befanden, nahm von denje-
nigen Aufgaben, die wahrend der Grundungsphase als eher unwichtig
betrachtet wurden, insbesondere die Personalfihrung (a = 0,0000)
und die Markterschliefung (a = 0,0000) signifikant in ihrer Bedeu-
tung zu. Die Personalfuhrung deshalb, weil mit zunehmender Anzahl
unterschiedlichster Aufgaben sowie der zunehmenden Komplexitat be-
reits bestehender Aufgaben ein wachsender Personalbedarf entsteht
- wie auch die signifikant gréBere Bedeutung der Personalbeschaf-
fung (a = 0,0007) zeigt -, der die Wahrnehmung von Fihrungsaufga-
ben verstarkt. Die Bedeutungserhéhung der Markterschliefung 1lagt
sich - besonders fir die ideenorientierten Unternehmensgrunder -

durch die unterschiedlichen Erfahrungen wahrend oder nach der
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Markteinfihrung erklaren. Durch die Reaktion der Marktteilnehmer
kann hier ein BewupBtwerdungsprozef eingeleitet werden, der unab-
hangig von einem positiven oder negativen Akzeptanzverhalten zu
einer Erfassung der erfolgsbestimmenden Bedeutung des Marktes
fuhrt. Ebenso gewinnt mit fortgeschrittenem Entwicklungsstadium
die Organisationsgestaltung (¢ = 0,0004) signifikant an Bedeutung.
Dies ist Uberwiegend darauf zuruckzufihren, daf die meisten der
befragten Unternehmensgrinder in der Grundungsphase mit kleinen
Uberschaubaren organisatorischen Einheiten (Ideenumsetzung im
eigenen Haus, in kleiner Werkstatt oder in Technologiezentren)
operierten, wahrend nach erfolgter Markteinfihrung vielfach Er-
weiterungsaktivitaten notwendig sind. Es ist jedoch auch denkbar,
daf mit zunehmender Marktkenntnis neue Ressourceneinbindungsstra-
tegien vorgenommen werden259) oder aber auch in Zusammenhang mit
den Markteintrittsaktivitaten die Erschliefung geeigneter Ver-
triebswege zu einer héheren Bedeutung der Organisationsgestaltung
fuhren.

Aufgaben hingegen, die uberwiegend der Unternehmensorganisation im
Marktzusammenhang und der Ideenumsetzungsphase 2zuzuordnen sind
(wie z.B. die Vorproduktbeschaffung, die Produktentwicklung, die
Geschaftspartnersuche und die Informationsbeschaffung) haben zwar
tendenziell an Bedeutung gewonnen; signifikante Veranderungen er-

gaben sich jedoch nicht.

Eine signifikant geringere Bedeutung hingegen wird der Eigenkapi-
talbeschaffung (a = 0,0005) beigemessen; ebenso wie tendenziell
die Fremdkapitalbeschaffung, die Maschinenbeschaffung und die
Standortsuche niedriger eingestuft wurden. Nach Abschluf der ka-
pitalintensiven Entwicklungsphase, der Etablierung der Beziehungen
zu Kapitalgebern sowie mit erfolgter Markteinfuhrung und ersten
Umsatztatigkeiten scheint das Eigenkapitalbeschaffungsproblem an
Bedeutung zu verlieren. Allerdings kénnte sich in der Wachstums-
phase die Frage der Eigenkapitalaufstockung wieder stellen.

Die weitere Auswertung der Erfolgstrennung l1apt uUberwiegend ten-
denzielle Aussagen zu. Fir die sehr erfolgreichen Unternehmens-
grundungen waren zum Befragungszeitpunkt nur diejenigen Aufgaben

250) Vgl. hierzu insbesondere die Ergebnisse in Kap. III./4.5., S.
186 - 254.
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im Vergleich 2zu den weniger erfolgreichen Grindungen wichtiger,
_die mit dem Unternehmenswachstum zusammenhingen, wie beispiels-
weise die Personalbeschaffung, die Organisationsgestaltung, die
Rohstoff- und Vorproduktbeschaffung sowie die Personalfihrung. Bei
den weniger erfolgreichen Unternehmensgrindungen waren dagegen al-
le diejenigen Aufgaben wichtiger, die fur die Erlangung eines er-
sten Grindungserfolges von grundlegender Bedeutung sind, wie bei-
spielsweise die Wahl eines geeigneten Standortes, die Informa-
tionsbeschaffung, die Markterschliefung und die Maschinenbeschaf-
fung. Obwohl sowohl den weniger erfolgreichen als auch den sehr
erfolgreichen Unternehmensgrindern die Bedeutung der Wahrnehmung
der verschiedenen Aufgaben bereits zum Grindungszeitpunkt in etwa
gleichem MaBe deutlich war, konnten gerade die weniger erfolg-
reichen Unternehmensgrindungen die fir einen Grundungserfolg rele-
vanten Aufgaben mit einem vergleichsweise geringeren Zielerrei-
chungsgrad durchfuhren als die sehr erfolgreichen Unternehmens-
grunder. Die verzdégerte Umsetzung erfolgsrelevanter Aufgaben wie
die Markterschliefung oder die Maschinenbeschaffung kann dabei
teilweise auf Probleme bei der Kapitalakquisition zurickgefihrt
werden. Die letztlich geringen Unterschiede in der Gewichtung der
Bedeutung von Aufgaben in der Grundungsphase zwischen weniger er-
folgreichen und sehr erfolgreichen Unternehmen 1lassen darauf
schliefen , daf beide Gruppen die unterschiedliche Problemrelevanz
einzelner Aufgaben richtig erkannt hatten. Die Abweichungen in der
Einstufung der Aufgabenwahrnehmung zum Befragungszeitpunkt, bei
dem sich die meisten Unternehmen in der Einfihrungsphase oder aber
bereits in der Wachstumsphase befanden, zeigt, daf bei den weniger
erfolgreichen Unternehmensgrundungen nicht ein mangelndes Problem-
'bewuftsein die Ursache fur einen geringeren Grundungserfolg sein
kann. Vielmehr beeintrachtigen andere EinflupBfaktoren die Erfolgs-
entwicklung wie der unzureichende Problemlésungs- oder Nutzenge-
halt der innovativen Produktidee, die einseitig technische Ideen-

orientierung oder die zu geringe Marktubersicht der Grinderperson.
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4.4. Unterstiitzung durch externe Institutionen

Zahlreiche innovative Unternehmensgrindungen basieren auf techni-
schen Problemldsungen. Grﬁndefbéféonen schenken haufig den pro-
duktspezifischen Problemldésungspotentialen mehr Beachtung als d&ko-
nomischen Problemstellungen, wie sie sich bei der Umsetzung einer
Produktidee in Form einer Unternehmensgrindung oder der Marktein-
fuhrung eines Produktes und der damit verbundenen Produktvermark-
tung ergeben. Hinzu kommt der steigende Kapitalbedarf, der sich
durch die mit einer Unternehmensgrindung verbundenen Investitionen
bei der Vorprodukt- und Maschinenbeschaffung oder der Erschliefung
und dem Aufbau von Vertriebswegen ergeben kann. Daraus entsteht
zum einen ein Beratungsbedarf und zum anderen ein Kapitalbedarf,
der durch die Inanspruchnahme externer Institutionen in unter-
schiedlichem Umfang gedeckt werden kann. Die Einbindung innovati-
ver unternehmerischer Aktivitaten in den institutionellen Zusam-

251) | 1n

menhang wurde bereits im theoretischen Teil vorgenommen
Rahmen der empirischen Untersuchung standen folgende Fragen im

Mittelpunkt:

- Welche Institutionen von innovativen Unternehmensgrindern werden
im Grindungszusammenhang zu Rate gezogen?

- Wie stufen die Unternehmensgrinder die Unterstutzung dieser 1In-
stitutionen ein?

- Welcher Zusammenhang besteht zwischen der Inanspruchnahme exter-
ner Informations- und Kapitalvermittler und dem Unternehmenser-
folg?

Die Befragten hatten die Méglichkeit, durch ja/nein-Antworten die-
jenigen Institute zu benennen, die von ihnen zu Rate gezogen wur-
den, und durch Rating-Skalen von 1 (= gar nicht) bis 7 (= sehr in-
tensiv) die Intensitat der Unterstitzung zu bestimmen. Die Auswer-

tung der gesamten Untersuchungseinheit fuhrte zu folgenden Ergeb-

251) Vgl. Kap. I./2.4., S. 54 - 56.
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nissen (vgl. Abb. 57):

Variable: Haufigkeit und Intensitat externer Unterstitzung
Inanspruchnahme Intensitat
abs. rel. % (Mittelwert)

Venture-Capital-Gesellschaft 14 26,9 3,64

Technologiezentren 25 48,1 4,12

Innovationsberater 10 19,2 2,20

Unternehmensberater 19 36,5 2,78

o6ffentliche Stellen: IHK's,

Wirtschaftsministerien usw. 41 78,7 4,24

Banken 40 76,8 4,12

Forschungsinstitute 19 36,5 4,52

sonstige 25 48,1 5,16

Insgesamt (mit Mehrfach-

nennungen) 193 370,8
nges. = 52

Abb. 57: Unterschiedliche Inanspruchnahme externer Institutionen
durch die Unternehmensgrinder

Die Unterstitzung durch éffentliche Stellen wie die Industrie- und
Handelskammern, die Wirtschaftsministerien und die Foérdermafnahmen
des BMFT im Rahmen der TOU—Programmezsz) sowie durch Banken wurde
von den Grunderpersonen in weit hoéherem MaBe (40 bzw. 41 Nennun-
gen) in Anspruch genommen als die Unterstutzung durch Beratungen,
Technologiezentren und Venture-Capital-Gesellschaften. Dieses Er-
gebnis verdeutlicht, den Bekanntheitsgrad staatlicher Fordermag-
nahmen, die Rolle der Banken als Finanzinstitutionen im Grundungs-
und Innovationssektor sowie die geringe Kostenbelastung, mit der
die Inanspruchnahme dieser Institutionen verbunden ist.

Eine Unterstitzung durch Technologiezentren und Venture-Capital-
Gesellschaften hingegen wird nur von einem kleinen Kreis innovati-
ver Unternehmensgrunder in Anspruch genommen.253) Wahrend Venture-

252) Vgl. BMFT (1987).
253) Vgl. hierzu auch Schmeisser u. Mattick (1986).
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Capital-Gesellschaften durch entsprechende Selbstdarstellung erst
auf sich und ihre Funktion aufmerksam machen missen, geniefen die
Banken den Vorzug der Institutionalisierung ihrer Finanzierungs-
und Beratungsfunktionen (hoher Bekanntheitsgrad) sowie der regio-
nalen Prasenz aufgrund des Filialsystems. Daher hatten auch zahl-
reiche Unternehmensgriunder die Hilfe von Venture-Capital-Gesell-
schaften aufgrund von Informationsdefiziten nicht wahrgenommen,
wahrend die Banken alleine aufgrund ihrer Institutionalisierung in
den Finanzierungs- und Beratungsprozef eingebunden werden konnten.
Dies 1aBt vermuten, daf gerade die Venture-Capital-Gesellschaften,
deren Aufgabe definitionsgemdf in der Finanzierung und Betreuung
von innovativen Unternehmen 1iegt254), ihre Finanzierungs- und Be-
ratungsfunktion aus Sicht der Grunder nur in sehr begrenztem Mapfe
wahrnehmen. Mit einem Mittelwert von 3,64 rangieren sie hinter den
Banken, den offentlichen Stellen, den Technologiezentren und den

ForschungsinstitutenZSS).

Am wenigsten intensiv wurde die Hilfe von privatwirtschaftlichen
Beratungsgesellschaften (MW = 2,78) und Innovationsberatern (MW =
2,20) beansprucht. Auch hier zeigt sich ein gewisser Widerspruch,
wenn man die Aufgabeninhalte von Beratungsgesellschaften und ins-
besondere den Innovationsberatern256) und die Diskrepanz zur Inan-
spruchnahme betrachtet. Wahrend nur einzelne Unternehmensgrunder
die Unterstitzung durch Berater (beispielsweise bei der Geschafts-
planerstellung) als vorteilhat empfanden, waren fir die Mehrzahl
der Unternehmensgrinder, die mit Beratern Erfahrungen sammeln

konnten, zum einen die Honorarforderungen zu hoch und zum anderen

254) Vgl. z.B. Laub (1985), S. 8 f.; Laub (1988), S. 49 - 53.

255) Diese vergleichsweise niedrige Einstufung der Aufgabenwahr-
nehmung durch Venture-Capital-Gesellschaften ist jedoch dar-
auf zuruckzufihren, daf verschiedene Grunder uUber die Exi-
stenz solcher Instituionen nicht informiert sind und Venture-
Capital-Gesellschaften sich vor allem auf die Unterstitzung
besonders erfolgversprechender Grundungen konzentrieren. Ob-
wohl zahlreiche innovative Grundungsvorhaben von den Venture-
Capital-Gesellschaften abgelehnt werden, zeigt eine empiri-
sche Untersuchung verschiedener Bewertungsinstitutionen von
Laub, daB die dort untersuchten Venture-Capital-Gesellschaf-
ten von 1980 - 1987 immerhin insgesamt 226, Banken 181 und
Beratungsinstitutionen 290 innovative Unternehmensgriundungen
ausgewahlt und unterstitzt haben; vgl. Laub (1988), S. 154 -
171.

256) Vgl. Schuster (1987).
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die Beratungsgesprache oder auch die erstellten Planungsunterlagen
ohne wirtschaftlichen Nutzen.

Den gro6ften Nutzen mit einem Mittelwert von 5,16 zogen immerhin
48,1% (25) der Befragten neben der Inanspruchnahme der bereits
dargestellten Institutionen aus der Unterstitzung durch "sonstige"
private Industriekontakte, Steuerberater oder auch durch finanzi-
elle Beteiligungen innerhalb des Freundeskreises. In Einzelfallen
wurde die beratende Unterstutzungstatigkeit durch die Technologie-
vermittlungsagentur (TVA) in Berlin besonders hervorgehoben. Bil-
det man eine Rangordnung der Bedeutung externer Institutionen fir
einen Grundungserfolg aus Sicht der Unternehmensgrinder, ergibt
sich folgendes Bild (vgl Abb. 58):

Abstufung der Inanspruchnahme externer Institutionen
sonstige
Forschungs-
institute 48,1% (25)
5,16
offentliche
Stellen 36,5% (19)
4,
Banken/Techno-
logiezentren 78,7% (41)
4,24
V.C.-Gesell-
schaften 76,8% (40)
4,12 /
Unternehmens- 48,1% (25)
berater 26,9% (14) 4,12
3,64
Innovations-
berater 36,5% (19)
’ 2,78
'.19,2\ (10)
2,20
geringe Unterstutzung starke Unterstutzung
n= 52 (Mehrfachnennungen beachten)
R rel./abs. Werte der Inanspruchnahme
Mittelwert der Hilfsintensitat auf einer Rating-Skala von 1 bis 7

Abb. 58: Grad der Unterstitzung von Institutionen fir innovative
Unternehmensgrunder

Die Trennung in sehr erfolgreiche und weniger erfolgreiche Unter-
nehmen liefert in diesem Zusammenhang keine signifikanten Ergeb-
nisse. Dennoch kann tendenziell festgehalten werden, daB die
weniger erfolgreichen Unternehmensgriundungen von Venture-Capital-
Gesellschaften mit weit geringerer Intensitat (MW = 2,0) unter-
stitzt wurden als die erfolgreichen Unternehmensgrundungen (MW =
4,60). Dieses Ergebnis zeigt deutlich, daB die Venture-Capital-Ge-
sellschaften sich auf erfolgstrachtige Grundungen konzentrieren
und dort auch ihre Management- und Beratungsfunktionen intensivie-
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ren, wahrend bei weniger erfolgreichen Unternehmen, die vielleicht
gerade einer Beratung bedurfen, davon abgesehen wird.

4.5. Organisation der Marktbeziehungen

Innovative Unternehmen sind auf dem Beschaffungs- und Absatzmarkt
durch vielfaltige Transaktionsbeziehungen mit externen Akteuren
verbunden. Den Transaktionsbeziehungen 1liegen Vertragsstrukturen
zugrunde, durch welche die organisatorisch-rechtliche Einbindung
materieller und personeller Inputressourcen und der Absatz und
Vertrieb der innovativen Outputs abgewickelt werden.

Allein die Art, wie die organisatorisch-rechtliche Einbindung von
Ressourcen in eine neugegrindete Unternehmung erfolgt und die
Transaktionsbeziehungen auf dem Absatzmarkt organisiert werden, um
einen neuartigen Output hervorzubringen, 148t sich als Innovation
interpretieren. Uberdies kann die Ausgestaltung der beschaffungs-
und absatzmarktorientierten Transaktionsbeziehungen EinfluB auf
den Grundungserfolg einer innovativen Unternehmen nehmen. Die Ana-
lyse der organisatorischen Beziehungen 2zu den Beschaffungs- und
Absatzmarkten innovativer Unternehmensgrindungen riuckt daher in
den Mittelpunkt des Untersuchungsinteresses dieses Abschnitts.

4.5.1. Organisation der Beschaffungsmarktbeziehungen

Die Verwirklichung einer innovativen Idee ist mit einer Neukombi-
nation und Neuorganisation von Ressourcen verbunden. Es ist zu
entscheiden, in welchem "Reifegrad" Inputressourcen vom Beschaf-
fungsmarkt bezogen werden sollen, d.h. in welchem Ausmaf die di-
versen Komponenten und Teilleistungen, aus denen sich das innova-
tive Endprodukt zusammensetzt, selbst erstellt werden sollen. Fer-
ner ist die Art und Weise, wie die jeweiligen materiellen und per-
sonellen Ressourcen vertraglich der Unternehmung zugefihrt werden,
adaquat zu gestalten. Die effiziente organisatorische Einbindung
und Kombination von Ressourcen stellt fur die wirtschaftliche Um-
setzung einer innovativen Idee eine notwendige Voraussetzung dar.
Damit wird die Art der Ressourceneinbindung zum bedeutenden Fak-
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tor, der uUber Erfolg oder Miperfolg einer innovativen Unterneh-
mensgrundung erheblich mitbestimmt.

4.5.1.1. Charakterisierung selbst erstellter und fremd bezogener
Vorprodukte

Die Verwirklichung einer innovativen Idee ist ein Organisations-
problem. Es ist zu entscheiden, in welcher Koordinationsform die
gesamte Aufgabenerstellung abgewickelt werden soll, d.h. in wel-
chem charakteristischen Zustand und in welcher Vertragsform die

Ressourcen in den Umsetzungsprozef eingebunden werden sollen.

In der Transaktionskostentheorie bilden die Koordinationsformen
Markt und Unternehmung die Extrempunkte vertraglicher Einbindungs-
formen.257) pie Art der Koordinationsform hangt von den Eigen-
schaften bzw. dem charakteristischen Zustand der 2zu koordinieren-
den Teilleistungen ab. In diesem Zusammenhang ist 2zu bericksichti-
gen, daf vor allem durch die von einér'innovativen Unternehmung
intern gefertigten Teilleistungen und den unternehmensintern ab-
laufenden Produktionsprozessen der Charakter einer Innovation ent-
scheidend bestimmt wird. Aus diesem Grund miBten sich die intern
gefertigten Teilleistungen sowie die zugrundeliegenden Produk-
tionsprozesse von innovativen Unternehmen wesentlich von denen an-

derer Unternehmen, beispielsweise der Zulieferer, unterscheiden.

In Abbildung 59 sind die wichtigsten, aus der theoretischen Lite-
ratur und aus praktischen Erfahrungen abgeleiteten Eigenschafts-
kriterien aufgelistet, durch die sich die selbst erzeugten Teil-
leistungen und die internen Produktionsprozesse innovativer Unter-
nehmen im Vergleich zu den von auBen bezogenen Teilleistungen und

den bei den Zulieferern zugrundeliegenden Produktionsverhaltnisse
kennzeichnen lassen.

257) Vgl. insbesondere Coase (1937); Williamson (1975): Picot
(1982), (1984); sowie Kap. I./2.3., S. 49 - 53.



Die selbst erzeugten Teilleistungen und die wesentlichen, von auBen bezogenen Teilleistungen, die
innovative Unternehmen zur Herstellung ihres innovativen Produktes bendtigen, lassen sich wie folgt

charakterisieren:
——= selbst erzeugte Teilleistungen
---= von aufBerhalb bezogene Teilleistungen

trifft Uberhaupt
nicht zu

1. erfordern hohe Sachkenntnis [ o

2. sind auf dem Beschaffungs-
markt leicht zu beziehen 0-=-=--- o

3. sind sehr komplex O---=- o

4, sind in anderen Unternehmen _
nicht durchfuhrbar O-----0-

5. sind einfach und standar-
disiert O-m=== 04~ =-0-==-0
1

6. erfordern einfache Arbeits-
gdnge '

7. sind sehr koordinationsauf-
wendig und abstimmungsinten-
siv bezlglich der daran be-
teiligten Mitarbeiter 0--=--- o

Mittelwerte
P= selbst auBerh.
erz. bezog.
.000 6,5 4,8
.000 2,1 4,4
.000 5,7 4,2
.000 3,9 1,9
.000 2,1 3,8
.001 2,5 3,5
.000 5,3 3,6
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Die selbst erzeugten Teilleistungen lassen sich auBerdem wie folgt charakterisieren:

8. ... das Wissen Uber die Produktion dieser
Teilleistungen ist nur in Ihrer Unter-
nehmung verfugbar

9. ... das Wissen Uber die Produktion dieser
soll anderen nicht mitgeteilt werden

10. ... widren aus Ihrer Unternehmung leicht
ausgliederbar

11. ... machen Sie auch in Zukunft selbst

12. ... es gibt hierflir wenig zuverlissige und

kompetente Bezugsquellen/Lieferanten,
so dap Sie die Arbeitsaufgaben lieber
selbst wahrnehmen

13. ... machen Sie billiger als andere Unter-
nehmungen
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Die von

14.

15. ...

16. ...

17.
18.

19.

auBen bezogenen Teilleistungen lassen sich aupBerdem wie folgt charakterisieren:

das Wissen Uber die Produktion ist in
ihrer Unternehmung nicht verflugbar

das Wissen Uber die Produktion dieser
Teilleistungen ist Ihnen nicht zuging-
lich

widren leicht in Ihre Unternehmung ein-
zugliedern

beziehen Sie auch in Zukunft von aufen
hierfir gibt es viele zuverlissige Be-

zugsquellen/Lieferanten, so dap Sie die
Vorleistungen lieber von aufBen beziehen

. machen andere Unternehmen billiger als

Sie

1 2 3 4 5 6 7
Ommmm e O-mmmmmn O-mmmmmm O-—p---=0--==--- Omcmmmm- o
7

,
-,
P
O-cceee- [ P —— O-gf----0mmmnnn [T — O-nmmuen o
s
’
O-cmmmme O---=- R ECEER O-cnmenn O-cmmmm-n [
O-===-=- [ O--=-==-= O--=-=--- 0-=== OV wp--=---0
/
/
/
[ T Omcmmnnae O-=muene R O-mmmm Fro-emann o
’
7/
[T [T Ommmmmmm O-mmmmmm O-#oeeeQecmm e o

Abb. 59: Eigenschaftskriterien selbst erstellter und fremd bezoge-

ner Teilleistungen
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Die selbst erstellten und damit besonders innovationsrelevanten
Teilleistungen werden von den befragten Unternehmensgrundern ins-
gesamt als hoéherwertiger, komplexer und in ihrer Herstellung als
anspruchs- und niveauvoller eingeschatzt als die von aufen bezoge-
nen Teilleistungen. Die entsprechenden Eigenschaftskritergén 1 -7
sind alle hochsignifikant von denen der fremdbezogenen Leistungen
verschieden.

Die selbst erstellten Teilleistungen sind - nicht zuletzt aus den
oben angefuhrten Grunden - auf dem Beschaffungsmarkt kaum zu be-
ziehen, und es gibt hierfur auch nur wenig zuverladssige und kompe-
tente Lieferanten, so daf ihre Herstellung lieber selbst wahrge-
nommen wird (vgl. Eigenschaftskriterium 12 in Abb. 59). Hierdurch
wird der innovative, spezifische und einmalige Charakter der
selbst erstellten Teilleistungen zusatzlich verdeutlicht. AuBerdem
ergeben sich mit zunehmender Produktkomplexitat und der dafir not-
wendigen Sachkenntnis einerseits sowie den wenig zuverlassigen und
kompetenten Lieferanten andererseits bei einer Auslagerung zuneh-
mende Transaktionskosten, die zu uberwinden waren (z.B. zunehmende

Abschatzungsprobleme und 2zunehmende Intensitdat des small-numbers-
Problens) .

Der innovative Charakter der selbst erstellten Teilleistungen
kommt auch dadurch zum Ausdruck, daf das Wissen uber die Produk-
tion dieser Teilleistungen oft nur in der innovativen Unternehmung
selbst verfigbar ist (vgl. Eigenschaftskriterium 8 in Abb. 59).
Produktionsprggésse sowie der geringen Anzahl und mangelnden Kom-
petenz potentieller Lieferanten dirfte dies ein hauptsachlicher
Grund dafur sein, weshalb die Herstellung dieser Teilleistungen
nicht ausgelagert wird. Auch besteht ein hohes Interesse an der
Geheimhaltung innovationsrelevanter Informationen (vgl. Eigen-
schaftskriterium 9 in Abb. 59), wogegen eine zunehmende Auslage-
rung der innovationsrelevanten Teilleistungen zu einer Offenle-
gung fihren wirde.

Ein zunadchst eher uberraschendes Ergebnis ergibt sich bei der Ko-
stenfrage der selbst erstellten und von aufen bezogenen Teillei-
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stungen.258) Bei der Frage, ob die innovativen Unternehmen die
selbst erstellten Teilleistungen billiger bzw. kostenglinstiger
herstellen als andere Unternehmen, ergab sich weder eine Zu-
stimmung, noch eine Ablehnung; es ergab sich lediglich ein indif-
ferenter Wert (Mittelwert = 4, vgl. Abb. 59 Eigenschaftskriterium
13). Auperdem besteht nur eine &uferst schwache und bei weitem
keine signifikante Korrelation zwischen dem Statement zu den in-
ternen Produktionskosten der Teilleistungen und dem Statement, das
sich auf die Eigenfertigungs- und Fremdbezugsproblematik be-
zieht.259) pies verdeutlicht Abbildung 60, in der die Korrelation
zwischen bestimmten EinfluBgréfen von Eigenfertigungs-/Fremdbe-
zugsentscheidungen und der zukunftigen Eigenfertigungsabsicht mit-
tels eines Balkendiagramms dargestellt wird.269) aus der Perspek-
tive traditioneller und weitgehend produktionskostenwirtschaftlich
orientierter Ansichten zur Eigenfertigungs- und Fremdbezugsproble-
matik26l) hiatte man vielmehr erwarten missen, daB sich ein klarer
Zusammenhang zwischen den eigenen Produktionskosten eines Gutes
und der Frage, ob ein Gut extern beschafft oder selbst gefertigt
wird, herausbildet. Tatsachlich zeigt sich aber, daf andere Eigen-
schaftskriterien, die eher transaktionskostentheoretischen Charak-
ter haben (z.B. Komplexitdt der Teilleistungen, Anzahl der Liefe-
ranten), viel starker mit dem Statement zur Eigenfertigungs- und
Fremdbezugsproblematik korrelieren (vgl. hierzu Abb. 60).

258) Fur die folgende Betrachtung wird hauptsachlich vor dem Hin-
tergrund der selbst erstellten Teilleistungen argumentiert.
Die Sachverhalte bei den von aufen bezogenen Teilleistungen
liegen spiegelbildlich, vgl. unten.

259) Der (sogar negative) Korrelationskoeffizient hat lediglich
den Wert +0,1288 bei einem Signifikanzniveau von a = 0,181;
vgl. hierzu Abb. 60, S. 193.

260) Eine positive Korrelation zwischen hoher Sachkenntnis und zu-
kinftiger Eigenfertigungsabsicht bedeutet z.B., daf an der
Eigenfertigungsabsicht um so mehr festgehalten wird, je mehr
Sachkenntnis fir die Erstellung der jeweiligen Teilleistung
notwendig wird.

261) Vgl. z.B. Hummel und Mannel (1978), S. 82 - 84; Heinen u.
Dietel (1985), S. 1033.
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Einflufgréfen

negative Korrelation

&
b

0

der zukiinftigen Eigenfertigungsabsicht

Kriterien

0 positive Korrelation

3

hohe Sachkennntnis

-0,2570
0,033

auf Beschaffungsmarkt
leicht beziehbar

sind sehr komplex

0,1752
0,107

in anderen Unternehmen
nicht durchfiihrbar

0,1077
0,224

machen Sie billiger
als andere Untermehmen

0,1288
0,181

-0,2495
0,037

einfach und standardi-
siert

erfordern einfache Ar-
beitsgange

sehr koordinationsauf-
wendig und abstimmungs-
intensiv

M ,+787
0,000

leicht ausgliederbar

0,2860%

0,020**

-0,0063
0,482

wenig zuverldssige und
kompetente Bezugsquellen/
Lieferanten

Wissen iliber die Produk-
tion nur in Ihrer Unter-
nehmung verfigbar

Wissen iiber die Produk-
tion soll anderen nicht
nitgeteilt werden

0,1418
0,158

Korrelationskoeffizient

** Signifikanzniveau

Abb. 60: EinflufBgréfen der zukunftigen Eigenfertigungsabsicht
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Hieraus ergibt sich deutlich, daf - zumindest bei den untersuchten
innovativen Unternehmen - fir die Eigenfertigungs-/Fremdbezugs-
entscheidung einer Teilleistung nicht das Kriterium, ob eine Teil-
leistung unternehmensintern oder -extern (produktions-) kostengin-
stiger hergestellt werden kann, entscheidend ist, sondern eher
Faktoren wie Produktkomplexitat, notwendige Sachkenntnis, Kompe-
tenz und Anzahl der méglichen Lieferanten usw. dominierenden Ein-
flup haben.

Dieses Ergebnis, das die Aussagen der Transaktionskostentheorie
bestatigt, wird auch durch die Eigenschaftskriterien fir die von
aufen bezogenen Teilleistungen erhartet (vgl. hierzu Abb. 61).
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Einflufgrégen der zukunftigen Fremdbezugsabsicht

negative Korrelation
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Abb. 61: Einflufgrépen der zukinftigen Fremdbezugsabsicht
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Vergegenwartigt man sich den bereits angedeuteten Zusammenhang,
wonach innovative Unternehmen sich besonders durch die intern ge-
fertigten Teilleistungen und die dafur notwendigen Produktionspro-
zesse auszeichnen und die 2zugrundeliegenden Informationspotentiale
nicht offengelegt werden sollen, wird deutlich, warum gerade bei
innovativen Unternehmen die Fremdbezugs-/Eigenfertigungsfrage kaum
(wenn uberhaupt) vor dem Hintergrund einer engen (produktions-)
kostenwirtschaftlichen Betrachtung entschieden wird. Neben den
oben gemachten Ausfihrungen ist dies zum einen dadurch erklarbar,
dap es zwar moglicherweise andere Unternehmen geben kann, welche
die bislang selbst erstellten Teilleistungen billiger herstellen
konnten, die zu uUberwindenden Transaktionskosten (bei der Suche
nach potentielien Zulieferern insbesondere Such- und Anbahnungs-
kosten, wahrend der Vertragsdauer insbesondere Durchfuhrungs- und
Anpassungskosten) und Transaktionskosten ausldsende Geheimhal-
tungsanstrengungen aber den (Produktions-) Kosteneffekt uberkom-
pensieren. So war von den Grundern zwar oftmals eingeraumt worden,
daf sie sich grundsatzlich vorstellen kénnten und auch vermuteten,
andere Unternehmen kénnten bislang selbst erstellte Teilleistungen
kostenglinstiger fertigen, allerdings seien ihnen diese nicht be-

kannt (prohibitive Such- und Anbahnungskosten).

Andererseits wurde angemerkt, andere (insbesondere Grof-) Unter-
nehmen waren potentiell in der Lage, bislang selbst erstellte

262) QJiese seien

Teilleistungen kostenginstiger 2zu produzieren,
aber sowohl aus Flexibilitatsgrunden als auch  aufgrund der
fehlenden Wissenspotentiale und der geringen Stuckzahl an einer
Produktion der selbst erstellten Teilleistungen faktisch nicht
interessiert bzw. seien hierfur nicht geeignet; und schlieflich
ergeben bei einer Auslagerung zudem Offenlegungseffekte hinsicht-
lich innovationsrelevanter Informationen. Geheimhaltungsanstren-
gungen hinsichtlich innovationsrelevanter Informationen, um diese
vor externem Zugriff 2zu schitzen (z.B. Kopierschutz bei Software-
produkten, vertragliche Absicherung der exklusiven Nutzung von
know how) koénnen sich als besonders transaktionskostenintensiv
herausstellen. 2Zur Handhabungh‘der Eigenfertigungs-/ Fremdbezugs-
problematik werden bei innovativen Unternehmen daher vielmehr

transaktionskostentheoretische Ursachen und nicht so sehr produk-

262) Insbesondere dann, wenn sich in GroBunternehmen economies of
scale einstellen wirden. '
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tionskostenorientierte Griinde wirksam.263) Es ist also eine umfas-

sende Gesamtkostenbetrachtung notwendig.

Beachtenswert ist in diesem Zusammenhang, daf gerade die sehr er-
folgreichen Unternehmen das Statement "... machen Sie billiger als
andere Unternehmen" mit einem signifikant (a = 0,037) niedrigerem
Mittelwert (2,9) bewerteten als die weniger erfolgreichen Unter-
nehmen (4,6).264) Neben den bereits angefuhrten Erklarungsansatzen
ist dieser Sachverhalt dadurch erklarbar, daB insbesondere die
sehr erfolgreichen Unternehmen mehr Zeit und Sorgfalt auf die Her-
stellung der besonders innovationsbehafteten selbst erstellten
Teilleistungen verwenden (z.B. bei der Entwicklung und Prufung der
Zwischenprodukte) als potentielle Lieferanten allgemein und weni-
ger erfolgreiche Unternehmen im speziellen Fall. Dies fuhrt
zwangslaufig zur Kostenerhéhung der Herstellung von selbst er-
stellten Teilleistungen. Die héhere Konzentration auf die Herstel-
lung interner Teilleistungen, welche den Charakter und die Quali-
tat einer Innovation erheblich bestimmen, wird dadurch méglich,
weil die sehr erfolgreichen Unternehmen versuchen, méglichst viele
Teilleistungen, die im Hinblick auf die Innovation eine unterge-
ordnete Rolle spielen, auszulagern bzw. insgesamt mehr Teillei-
stungen auslagern als weniger erfolgreiche Unternehmen.265) pieser
Sachverhalt wird auch durch die Neigung der sehr erfolgreichen Un-
ternehmen unterstitzt, bislang selbst erstellte Teilleistungen

auszulagern, wahrend bei den weniger erfolgreichen Unternehmen

263) 2Zu einer 6konomisch-theoretischen Begrindung vgl. Schneider
Dietram (1988), S. 196 - 201, wonach sich im Innovationsbe-
reich "transaktionskostentheoretische Verstarkungseffekte"
ergeben, die bei der Handhabung von Eigenfertigungs-/Fremd-
bezugsentscheidungen produktionskostentheoretische Kriterien
uberkompensieren.

264) Dies ist um so beachtenswerter, als sich bei allen sonstigen
Eigenschaftskriterien beziglich der Beantwortung durch sehr
erfolgreiche und weniger erfolgreiche Unternehmen zu den
selbst erstellten Teilleistungen nahezu keine (und vor allem
keine signifikanten) Unterschiede bei den Mittelwerten erga-
ben (im Héchstfall wurden Bewertungsunterschiede bei den Mit-
telwerten von 0,6 erreicht, das hoéchste Signifikanzniveau war
0,147). Auch bei den Eigenschaftskriterien zu den von aufBen
bezogenen Teilleistungen ergaben sich keine signifikanten Un-
terschiede zwischen den erfolgreichen und weniger erfolgrei-
chen Unternehmen (im Hoéchstfall wurden Bewertungsunterschiede
bei den Mittelwerten von 1,0 erreicht, das hoéchste Signifi-
kanzniveau war 0,156).

265) Vgl. hierzu Kap. III./4.5.1.2., S. 203 - 226.
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eine Tendenz zur Einlagerung von bislang von aufBen bezogenen Teil-

leistungen besteht. 266)

Diese interessante gegenlaufige Tendenz zwischen den sehr erfolg-
reichen und weniger erfolgreichen Unternehmen in Bezug auf die
kinftige Abwicklung von Teilleistungen wird aus den Abbildungen 62
und 63 offensichtlich. In diesen Abbildungen wird eine Erfolgs-
trennung der Ergebnisse der Abbildungen 60 und 61 Vorgeétellt.
>Wékhrend die sehr erfolgreichen Unternehmen eine Tendenz zur Aus-
lagerung bislang selbst erstellter Teilleistungen aufweisen, be-
steht bei den weniger erfolgreichen Unternehmen eine Tendenz zur

Einlagerung bislang von aufen bezogener Teilleistungen.

In Abbildung 62 wird zundchst fir die selbst erstellten Teillei-
stungen gegenibergestellt, mit welchen Eigenschaftskriterien das
Statement "machen Sie auch in Zukunft selbst" bei den sehr erfolg-

reichen und den weniger erfolgreichen korreliert.

266) Vgl. hierzu Kap. III./4.5.1.2., S. 203 - 226.
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EinflufBgrdfen der zukiinftigen Eigenfertigungsabsicht

~— sehr erfolgreiche Unternehmen
--- weniger erfolgreiche Untertnehmen
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-0.5

0.5861 [ einfach und standardi-

siert "t
J

07,0257
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Abb. 62: Reagibilitdt der zukinftigen Eigenfertigungsabsicht sehr
erfolgreicher und weniger erfolgreicher Unternehmen
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Die Ergebnisse der Abbildung 62 verdeutlichen bei den sehr er-
folgreichen (weniger erfolgreichen) Unternehmen jeweils eine hohe
(niedrige) Korrelation zwischen den einzelnen Eigenschaftskrite-
rien und der Frage, inwieweit bislang selbst erstellte Teillei-
stungen auch in Zukunft selbst erstellt werden sollen. Die =z.T.
sehr hohen (niedrigen) Korrelationen weisen darauf hin, dag die
zukunftige Selbsterstellungsabsicht der sehr erfolgreichen Unter-
nehmen in hohem MafBe (in geringem MagBe) von den Anderungen der
einzelnen Eigenschaftskriterien abhangig ist. Die bislang selbst
erstellten Teilleistungen weisen im Hinblick auf die Eigenschafts-
kriterien somit bei den sehr erfolgreichen Unternehmen eine hohe
und bei den weniger erfolgreichen Unternehmen nur eine geringe Re-
agibilitat auf. Die Reagibilitat kann ausgehend von der unterneh-
mensinternen Koordination nur in Richtung unternehmensexterner Ko-
ordination bestehen.267) peshalb besteht bei den sehr erfolgrei-
chen Unternehmen eine allgemeine Tendenz zur Auslagerung von bis-
lang selbst erstellten Teilleistungen. Bei den weniger erfolgrei-
chen Unternehmen besteht eine solche Tendenz dagegen nicht;
scheinbar wollen sie auch in Zukunft die selbst erstellten Teil-
leistungen unabhidngig von den Veranderungen potentieller markt-

und unternehmensinterner Verhaltnisse selbst fertigen.

Fir die von aufen bezogenen Teilleistungen ergibt eine Trennung
sehr erfolgreicher und weniger erfolgreicher Unternehmen im Hin-
blick auf das Statement "beziehen Sie auch in Zukunft von auBen"
folgendes Bild (vgl. Abb. 63)

267) Der Grund hierfir liegt darin, daB die Koordinationsform "Un-
ternehmung" das Ende des transaktionalen Kontinuums bezeich-
net. Eine Wegbewegung davon (bzw. eine Reagibilitat) kann da-
her nur in Richtung Markt erfolgen; vgl. hierzu auch Kap.
I./2.3., S. 49 - 53.
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Abb. 63: Reagibilitat der zukinftigen Fremdbezugsabsicht sehr

erfolgreicher und weniger erfolgreicher Unternehmen




202

t Bei den von auBen bezogenen Teilleistungen gestaltet sich das Er-
. gebnis genau umgekehrt, wenn auch nicht in der starken Akzentuie-
rung wie bei den selbst erstellten Teilleistungen. Die z.T. sehr
hohen Korrelationen bei den weniger erfolgreichen Unternehmen wei-
sen darauf hin, daf die zukinftige Auslagerungsabsicht in z.T. ho-
hem Mag von den Anderungen der einzelnen Eigenschaftskriterien ab-
hangig ist. Die insgesamt niedrigeren Korrelationen bei den sehr

i
[ erfolgreichen Unternehmen deuten dagegen auf eine geringere Nei-
gung hin, die =zukinftige Auslagerungsabsicht zu revidieren. Im
Vergleich zu den weniger erfolgreichen Unternehmen neigen sie eher
zur Beibehaltung der Fremdbezugsabsicht. Die bislang von aupen be-
zogenen Teilleistungen weisen im Hinblick auf die Eigenschafts-
kriterien somit bei den sehr erfolgreichen Unternehmen nur eine
vergleichsweise geringe und bei den weniger erfolgreichen Unter-
nehmen eine tendenziell hoéhere Reagibilitdt auf. Diese Reagibili-
tat kann ausgehend von der unternehmensexternen Koordination nur
in Richtung unternehmensinterner Koordination bestehen. Deshalb
besteht bei den weniger erfolgreichen Unternehmen eine allgemeine
Neigung dazu, in Abhangigkeit der Anderungen der Eigenschaftskri-
terien, bislang von aufBen bezogene Teilleistungen auch selbst zu
fertigen. Bei den sehr erfolgreichen Unternehmen besteht eine sol-
che Tendenz dagegen nur in einem geringeren MaBe. Die Neigung sehr
.erfolgreicher Unternehmen zur Auslagerung und weniger erfolgrei-
cher Unternehmen zur Einlagerung wird hierdurch nochmals offen-

sichtlich.

Wie die bisherigen Ausfihrungen zur Ressourceneinbindung zeigten,
unterliegen die Einbindungsformen einer standigen Veranderungs-
dynamik. Ein statisches Festhalten an bestehenden und eingefahre-
nen Bereitstellungsformen oder gar eine uUberbetonte Neigung zur
Einlagerung nur wenig innovationsrelevanter bzw. uber den Beschaf-
fungsmarkt leichter zu koordinierender Teilleistungen kann ange-
sichts sich bietender oder entwickelnder Beschaffungsmarktopportu-
nitdten auf den Griundungserfolg negativ wirken. Branchenerfahrung
der innovativen Grinder, die Notwendigkeit sich stets um einen
ausreichenden Branchenliberblick zu bemihen sowie das Erfordernis,
sich stets Uber die Dynamik zukunftiger Entwicklungen bewufBt 2zu
sein und zukinftige Beschaffungsmarktopportunitaten in findiger

Weise antizipieren und ausnutzen zu kénnen, sind daher unerlagli-
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che Voraussetzungen fur eine erfolgreiche innovative Unternehmens-
grundung.

4.5.1.2. Einbindung der Zulieferer von Vorprodukten

Im vorhergehenden Abschnitt lag das Hauptaugenmerk auf der Charak-
terisierung der selbst erstellten und fremd bezogenen Teilleistun-
gen bzw. Vorprodukte268), der Kennzeichnung der jeweiligen Produk-
tionsverhdltnisse innovativer Unternehmen im Vergleich zu deren
Vorlieferanten und einer dynamischen Betrachtung der make-or-buyé*
Entscheidungen. In diesem Abschnitt werden die vertraglichen bzw.
organisatorisch-rechtlichen Einbindungsformen naher analysiert,
die der Bereitstellung insbesondere von aufen bezogener Vorproduk-
te zugrunde liegen.

Wahrend im vorangegangenen Abschnitt eine Vielzahl unterschiedli-
cher Eigenschaftskriterien herangezogen wurde, wird in diesem Ab-
schnitt lediglich auf die Spezifitat von Glutern und deren Einfluf
auf die Gestaltung von Koordinationsformen eingegangen. Besonders
vor dem Hintergrund transaktionskostentheoretischer Ansatze komﬁt
der Analyse eines solchen Zusammenhangs hohe Bedeutung zu. Fur
Transaktionskostentheoretiker spielt die Spezifitat von Gitern fur
die Beantwortung der Frage, welche Koordinationsmuster bei der
Wahl von Transaktionsbeziehungen zur Anwendung kommen eine enorme
Rolle.269) pje Frage, welche Teile einer Gesamtaufgabe unterneh-
mensintern (Eigenfertiqung) und welche in welcher Koordinations-
form unternehmensextern (Fremdbezug) abgewickelt werden sollen,
lapt sich letztlich als ein Problem der Bestimmung des effizienten
vertikalen Integrationsgrades einer Unternehmung auffassen?70),
Die Ressourceneinbindungsform bzw. der vertikale Integrationsgrad
konkretisiert sich dabei in unterschiedlichen vertraglichen Struk-

turen. So ist beispielsweise ein kurzfristiger Kaufvertrag durch

268) Im weiteren Vorgehen wird nur noch von Vorprodukten gespro-
chen.

269) Vgl. z.B. Williamson (1975), S. 61 -63; Klein, Crawford u.
Alchian (1978); Picot (1982), S. 276 f.; Williamson (1984),
S. 202 - 207; Michaelis (1985), S. 217 - 221; Williamson
(1987), S. 64 f.

270) Vgl. z.B. Williamson (1975); Picot (1982); Schneider Dietram
(1988), S. 154 - 156; als Effizienzkriterium werden c.p.
Transaktionskosten herangezogen.
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einen geringeren Integrationsgrad und eher durch eine marktorien-
tierte Koordinationsform gekennzeichnet, wahrend Arbeits-, Koope-
rations- oder langfristigen Vertrdgen ein hoéherer Integrationsgrad
bzw. tendenziell sogar ein unternehmensinterner Charakter zuge-

ordnet werden kann.

Besonders in diesem Zusammenhang betonen Transaktionkostentheore-
tiker die Bedeutung der Spezifitat einer Teilleistung (z.B. Vor-
produkt, Arbeitsleistung). Die Spezifitat einer Teilleistung be-
stimmt sich danach, inwieweit diese nur fur ein bestimmtes Wirt-
schaftssubjekt oder aber fur sehr viele Wirtschaftssubjekte oko-

nomisch wertvoll ist.

Der Spezifitdatsgrad einer Teilleistung nimmt mit zunehmender Be-
grenzung der Transferierbarkeit an andere Wirtschaftssubjekte =zu.
So ist etwa der Spezifitdtsgrad einer eigens fir eine bestimmte
Bohrung und in Einzelfertigung hergestellten Bohranlage (Einzweck-
aggregat) hoéher als der einer anwendungsflexiblen und multifunk-
tionalen Bohrmaschine (Mehrzweckaggregat). Mit zunehmender Trans-
aktionsspezifitdt ergibt sich ein small-numbers-Problem, d.h. die
Anzahl der Transaktionsalternativen wird eingeschrankt, und die
Transferierbarkeit eines solchen Gutes zwischen Wirtschaftssub-
jekten ist begrenzt. Im Extremfall, bei vollkommener Spezifitat,
ist ein solches Gut nur noch fur einen bestimmten Transaktions-
partner okonomisch wertvoll. Durch Faktorspezifitaten und mit der
damit verbundenen Einschrankung von Transaktionsalternativen wer-
den sogenannte Quasi-Renten zwischen Transaktionspartnern, die
spezifische Faktd}en tauschen, aufgebaut: es entsteht eine Ver-
gutung Uber den Betrag hinaus, den ein spezifischer Faktor in
‘einer anderen Verwendungsart einbringen kénnte.271) Gibt es fir
ein bestimmtes Gut oder eine bestimmte Investition beispielsweise
nur zwei Verwendungsarten, wobei die erste, die aktuelle Verwen-
dungsart, einen Ertrag von 100 Geldeinheiten und die mégliche
zweite nur einen Ertrag von 60 Geldeinheiten einbringt, ergibt
sich eine Quasi-Rente von 40 Geldeinheiten. Liegt vollkommene Spe-
zifitat vor, d.h. es gibt nur eine Verwendungsart bzw. nur einen

Transaktionspartner, ist die Quasirente maximal.Z272)

271) Vgl. Klein, Crawford u. Alchian (1978).
272) Im Beispiel wirde die Quasirente 100 Geldeinheiten betragen.
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Hat ein Hersteller eine Investition fur die Produktion eines spe-
zifischen Vorprodukts getatigt, fur das es nur einen Abnehmer
gibt, entsteht fur ihn die Gefahr, daB der Abnehmer diese small-
numbers-Situation opportunistisch ausnutzt: da der Abnehmer weig,
dap die Investition des Belieferers nur fur die Produktion seiner
Vorprodukte geeignet ist und der o6konomische Wert der Investition
auf Null sinken wiurde, wenn er als Kunde ausfallt, konnte er ver-
suchen, die Preise der Vorprodukte auf ein Minimum zu reduzieren.
Um sich vor einem opportunistischen Verhalten des Abnehmers 2zu
schitzen, wird der Lieferant eine enge und langfristige Anbindung
an den Abnehmer z.B. in Form eines langfristigen Belieferungsver-
trages anstreben. Gleiches gilt fur den Abnehmer, wenn auch der
Lieferant im Hinblick auf die Belieferung des Abnehmers eine
small-numbers-Stellung einnimmt. Im Extremfall kann dies zum Uber-
gang auf die Selbst- bzw. Eigenerstellung des Gutes durch den An-
wender bzw. zur Fusion fihren.

Eine langfristige Zusammenarbeit wird in vielen Fallen auferdem
auch deshalb notwendig, weil mit zunehmender Spezifitat eines Fak-
tors steigende Bewertungs- und Abschatzungsprobleme der Leistung
auftreten, die einen intensiven Informationsaustausch zwischen
Lieferant und Abnehmer erfordern.

Insgesamt folgt hieraus ein transaktionsspezifisches Interesse der
Aufrechterhaltung und Fortsetzung der Beziehungen zwischen den
Transaktionspartnern. Produktspezifitat fordert die Tendenz zur
vertikalen Integration und fihrt 2zu einer Verlagerung von unter-
nehmensexterner zu unternehmensinterner Ressourceneinbindung bzw.

zu Koordinationsformen mit héherem vertikalen Integrationsgrad.

Vor diesem Hintergrund kommt einer unternehmensinternen Verlage-
rung besonders innovationsspezifischer Vorleistungen gerade im Zu-
sammenhang mit innovativen Unternehmen eine hohe Bedeutung zu.
Denn mit einer zunehmenden Verlagerung innovationsspezifischer
Vorleistungen nach auBen ginge eine zunehmende Offenlegung und
Ausbreitung innovationsrelevanter Informationen einher. Schutzmég-
lichkeiten bestehen in der Einfuhrung entsprechender Vertragsklau-
seln oder dem Aufbau gegenseitiger wirtschaftlicher Abhangigkeiten
durch langfristige und enge Vertragsbeziehungen.
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Im Falle standardisierter Teilleistungen, die jederzeit eine hohe
Transferierbarkeit aufweisen, geringe Quasirenten induzieren und
hierdurch u.U. ausgeldstes opportunistisches Verhalten beschran-
ken, ist dagegen eine enge und langfristige Kooperation weniger
sinnvoll.273) AuBerdem werden sich bei standardisierten Teillei-
stungen Abschatzungs- und Bewertungsprobleme in Grenzen halten, da
solche Guter i.d.R. durch zahlreiche informationsstabilisierende
Mechanismen (Typung, Normen, Marktpreise usw.) bereits "eingefan-
gen" sein werden.274) In diesen Fillen ist ein geringer vertikaler
Integrationsgrad und eine eher marktorientierte (unternehmensex-
terne) Koordinierungsform (Fremdbezug) zu erwarten (Spotmarkt).

Abbildung 64 gibt in vereinfachter Form einen Uberblick uber ein
vertragliches Kontinuum auf der Beschaffungs- und Absatzseite,
durch das gleichzeitig der vertikale Integrationsgrad zum Ausdruck
kommt . 275)

273) Es sei denn, daf spezifische mengen- und zeitbezogene Abstim-
mungen im Rahmen von just-in-time Belieferungen ein derarti-
ges Bindungsinteresse fur standardisierte Produktbeschaffun-
gen entstehen lassen.

274) Vgl. z.B. Schneider Dietram (1988), S. 164 f. u. S. 223 f.

275) Vgl. hierzu auch Schneider Dietram (1988), S. 156; zu ahnli-
chen Darstellungen vgl. Picot (1982), S. 274 f£.
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In Abbildung 65 sind schlieflich die Vertragsstrukturen darge-
stellt, von denen die befragten innovativen Unternehmen bei der
Einbindung standardisierter Vorprodukte einerseits und spezifi-

scher Vorprodukte andererseits Gebrauch machen.



Von welchen Vertrags- und Bereitstellungsformen machen innovative Unternehmen bei der Beschaffung
standardisierter und spezifischer Vorprodukte uberwiegend Gebrauch?

——= standardisierte Vorprodukte (n=51)* s
---= produktspezifische Vorprodukte (n=39)

trifft uberhaupt trifft voll
nicht zu zu Mittelwerte
1 2 3 4 5 6 7 Sign. stand." spez.
a) Vertrage mit intensiven Verhand-
lungen O-====0=====0-—<ZT-0-=—F—-0-———=0==—==0 .000 3,4 4,6
b) schriftliche Vertrage .559 4,5 4,8
c) langfristige Liefervertrage .039 2,7 3,4
d) Kooperations-/Rahmenvertrage .270 2,9 3,4
e) komplexe Vertrage .492 1,6 1,7
f) fallweise und kurzfristige
Vertrage .137 4,8 3,8
g) Mietvertrage .231 1,2 1,0
h) werden selbst gefertigt 0===d-Qg-====Q=—S4=Q=====Q=====0=====0 .002 1,6 2,7

:* n=51, da ein Unternehmen angab, standardisierte Vorprodukte ausschlieflich selbst zu fertigen
n=39, da 12 Unternehmen angaben, produktspezifische Vorprodukte ausschlieflich selbst zu ferti-
gen, 1 Missing Value

Abb. 65: Koordinationsformen fir die Bereitstellung von standardisierten und spezifischen Vorprodukten
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Der wertmafige Anteil spezifischer (standardisierter) Vorprodukte
an den gesamten Vorprodukten betragt im Durchschnitt 41 Prozent
(59 Prozent), wobei aber zwischen den einzelnen Unternehmen starke
Unterschiede zu verzeichnen sind, die in den hohen Varianzen zum
Ausdruck kommen (642 fur spezifische und fur standardisierte Vor-

produkte) .

Als Beispiel fur standardisierte Vorprodukte wurden vor allem nor-
mierte und typisierte Bauteile genannt, z.B. Bleche, Schrauben,
Drahte, aber auch konventionelle Personalcomputer, Standardpro-
gramme, standardisierte elektronische Bauteile (z.B. Chips, Mikro-
prozessoren, Transistoren, Widerstande, Rohren), die auch in zahl-
reichen anderen Unternehmen und fur die Herstellung anderer Pro-

dukte Verwendung finden koénnen.

Die Angaben bei den spezifischen Vorprodukten bezogen sich meist
auf komplexere und eigens fur die Herstellung des innovativen Pro-
dukts angefertigte Bauteile wie Gehduse fur das innovative Pro-
dukt, spezielle Designs und in speziellen Verfahren gefertigte
oder durch spezifische Eigenschaften sich auszeichnende Bauteile
(z.B. Sensoren und optoelektronische Gerate mit einer bestimmten
Auflosung, Sensibilitdt und in bestimmter Bauart, elektronische
Bauelemente mit bestimmten Eigenschaften bezuglich Widerstandsfa-
higkeit, Speicherkapazitat usw., die wiederum spezielle Verfahren
zur Voraussetzung haben, Stoffe und Metalle mit einer bestimmten
Festigkeit und Harte). Vielfach wurden diese Vorprodukte von den
Lieferanten auf der Grundlage von speziellen Konstruktions- und
Schaltplanen sowie Bauzeichnungen der innovativen Unternehmung

hergestellt.

Der grofere Abstimmungs- und Informationsbedarf fur spezifische im
Gegensatz zu standardisierten Vorprodukten kommt in den Vertrags-
strukturen durch die signifikant hoéhere Intensitat der Vorverhand-
lungen zum Ausdruck. Auch durch den Umstand, daf fur spezifische
Vorprodukte auch langfristigere Vertrage abgeschlossen werden, und
anzunehmen ist, dapB einer langfristigen Bindung intensivere Infor-
mationsaustausche vorausgehen, ist die Intensitat der Vorverhand-

276)

lungen erklarbar. AuBerdem sind im Zusammenspiel mit langer-

276) Vgl. hierzu auch Schneider Dietram (1988), S. 181 f.
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fristigen Vertragen intensivere Preisverhandlungen =zu erwarten,
weil der Preis fir eine langere Periode festgelegt wird.

Was die unterschiedliche Fristigkeit der Liefervertrage anbelangt,
so war dieses Ergebnis im Hinblick auf die oben gemachten theore-
tischen Ausfiuhrungen zu erwarten. Um abnehmerspezifische Produkte
herzustellen, muB der Lieferant nicht selten spezifische Investi-
tionen vornehmen, die von ihm nur solange wirtschaftlich genutzt
werden kénnen, wie eine Belieferung der innovativen Unternehmung
méglich ist. Die innovative Unternehmung als alleiniger Abnehmer
befindet sich in einer small-numbers-Stellung, die sie opportu-
nistisch ausnutzen koénnte. Aber auch der Lieferant befindet sich
in einer small-numbers-Stellung, da es fur die innovative Unter-
nehmung kurzfristig keinen anderen Lieferanten gibt. Potentielle
andere Lieferanten mufSten erst eine spezifische Investition tati-

gen, bevor sie als Lieferant fur die innovative Unternehmung in
Frage kamen.

Konzentriert man sich auf die small-numbers-Stellung der innovati-
ven Unternehmung und die daraus fur den Zulieferer resultierenden
Risiken, so besteht fir den Zulieferer die Gefahr, daf die inno-
vative Unternehmung versucht, die aufgebaute Quasirente durch op-
portunistisches Verhalten (Androhung der Bezahlung niedrigerer
Preise fuUr spezifische Vorprodukte) abzuschoépfen. Der Lieferant
wird daher auf eine langerfristige Festlegung der Preise drangen,
was intensivere Vorverhandlungen auslést. Auch aus dieser Perspek-
tive ist daher erklarbar, warum die Intensitat der Vorverhandlun-

gen bei spezifischen hoéher als bei standardisierten Vorprodukten
ist.

Der Grad der schriftlichen Festlegung und die Komlexitat der Ver-
trage gestalten sich aber fur beide Produktgruppen nahezu gleich.
Zum einen ist dies dadurch begrindbar, daf innovative Grinder ge-
genuber umfangreichen Vertragswerken eine eher feindseelige Hal-

tung einnehmen.277) zum anderen ist dies auch deshalb nicht

277) Dies ist eine Tatsache, welche bei den Grindergesprachen im-
mer wieder festzustellen war. Andererseits konnte auch eine
Scheu vor komplizierten und umfangreichen Vertragswerken
festgestellt werden, die oft aus einer mangelnden Erfahrung
resultiert. Wie sich weiter unten zeigen wird, trifft dies
besonders fur weniger erfolgreiche Unternehmen zu.
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verwunderlich, weil die Entstehungs- und Einfuhrungsphase einer
innovativen Unternehmung durch hohe Unsicherheit und Komplexitat
gekennzeichnet ist. Vor diesem Hintergrund ist eine genaue
schriftliche und komplexe Fixierung von Vertragsbestandteilen und
die vertragliche Festschreibung von Handlungsweisen in Abhangig-
keit zukinftiger Bedingungen (contingent claim contract5278)) an-
gesichts beschrankter Rationalitat nicht moéglich bzw. wirde sehr

hohe Kosten auslésen.

Die Gleichbewertung von Kooperations- bzw. Rahmenvertragen bezug-
lich standardisierter und spezifischer Vorprodukte war aus trans-
aktionskostenorientierter Sicht eher uberraschend. Man hatte viel-
mehr erwartet, Kooperations- bzw. Rahmenvertrage kamen hauptsach-
lich bei spezifischen Vorprodukten =zur Anwendung. Andererseits
steigt fur innovative Unternehmen bei dem Abschluf von Koopera-
tionsvertragen die Gefahr, daf innovationsrelevante Informations-
potentiale an die Lieferanten transferiert werden, wovor sich in-
novative Unternehmen schitzen wollen. Die relativ hohe Bewertung
von Kooperations- und Rahmenvertragen fir die Bereitstellung stan-
dardisierter Vorprodukte ist dadurch erklarbar, daf damit oftmals
sogenannte Abrufvertrage assoziiert wurden. In grofen Mengen wer-
den standardisierte Vorprodukte bestellt, die je nach Bedarf abge-
rufen werden. Anstatt vieler spot- oder short-term-Kontrakte279)
wird aus Transaktionskostengrinden ein Abrufvertrag abgeschlos-
sen280) AuBerdem wird durch Abrufvertradge eine kontinuierliche
Belieferung mit standardisierten Vorprodukten sichergestellt. Auch
die Vorteile einer durch den Abschluf von Kooperations-, Rahmen-
oder Abrufvertragen beabsichtigten just-in-time Belieferung sind
sowohl fur standardisierte als auch fuir spezifische Vorprodukte

gleichermaBen wichtig.

Auch hierdurch wird die Gleichbewertung von Kooperations- bzw.
Rahmenvertragen fur standardisierte und spezifische Vorprodukte

erklarbar.

278) Vgl. Williamson (1975), S. 65 - 67.

279) Vgl. hierzu z.B. Williamson (1975), S. 7 f.

280) In diesem Zusammenhang spielen insbesondere Bestellkosten,
Anbahnungkosten usw. eine Rolle, weniger dagegen small-
numbers-Grunde.
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Die Bedeutung von Mietvertrdagen ist sowohl fur die Einbindung
standardisierter als auch fur die Einbindung spezifischer Vorpro-
dukte eher unbedeutend.

Obgleich fur standardisierte Vorprodukte auch Rahmen- und Koope-
rations- bzw. Abrufvertrage abgeschlossen werden, ist schlieflich
festzuhalten, daf fur standardisierte Vorprodukte im Gegensatz zu
speziellen Vorprodukten eher fallweise und kurzfristige Vertrage
abgeschlossen werden. Zwar ist dieses Ergebnis nicht signifikant,
jedoch 1apt sich auch daraus im Zusammenhang mit den signifikanten
Angaben zu langfristigen Liefervertriagen und zur Intensitat der
Vertragsvorverhandlungen fur standardisierte Vorprodukte doch eine
klare Tendenz zur eher marktorientierten Ressourceneinbindung
feststellen. Bei den spezifischen Vorprodukten liegt dagegen ein
hoherer vertikaler Integrationsgrad bzw. eine eher hierarchische
Ressourceneinbindung vor.
Yoo, sl

Diese Aussage wird gestutzt durch das empirisch eindrucksvolle Er-
gebnis, wonach spezifische Vorprodukte in weit hoéherem Ausmaf
selbst gefertigt werden (MW = 3,3) als standardisierte (MW = 1,8);
dieses Ergebnis ist hoch signifikant. Schlieflich wird diese Aus-
sage auch dadurch bestatigt, dap von 52 Unternehmen nur lediglich
eine Unternehmung angab, standardisierte Vorprodukte ausschlief-
lich selbst zu fertigen, wahrend produktspezifische Vorprodukte
von immerhin 12 Unternehmen (entsprechen 23 Prozent der untersuch-

ten Unternehmen) ausschlieflich selbst gefertigt werden.

Es stellt sich schlieflich die Frage, ob im Hinblick auf die Res-
sourceneinbindungsformen Unterschiede zwischen den sehr erfolgrei-
chen und den weniger erfolgreichen innovativen Unternehmensgrun-
dungen bestehen. Wenn bei den Ausfihrungen zur Grunderperson und
in Abschnitt 4.5.1.1. die Bedeutung der Branchenerfahrung und des
Marktiberblicks fur den Grundungserfolg nachdrucklich betont wur-
de, so mupte dies auch in der Art der vertraglichen Ressourcenein-
bindung der untersuchten innovativen Unternehmen zum Tragen kom-

men.
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Abbildung 66 gibt zunidchst einen Uberblick uber die Unterschiede
der vertraglichen Einbindung standardisierter Vorprodukte zwischen
den sehr erfolgreichen und den weniger erfolgreichen innovativen

Unternehmungen.



Von welchen Vertrags-/Bereitstellungsformen machen sehr erfolgreiche (n=16) bzw. weniger erfolgrei-
che (n=17)  Unternehmen bei der Beschaffung standardisierter Vorprodukte uberwiegend Gebrauch?

- ---= weniger erfolgreiche U.
= sehr erfolgreiche U.

Mittelwert
trifft Gberhaupt trifft voll|Signi- weniger (sehr
nicht zu zu fikanz- erfolg- |[erfolg-
1 2 3 4 5 6 7 niveau reiche reiche
a) Vertrage mit intensiven Ver-
handlungen o-=--- O——~x—Q====—0——=x=—0-——== o—====- o 0,016 2,4 4,3
~
b) schriftliche Vertrage O-==== -O===== o 0,051 4,3 5,8
c) langfristige Liefervertrage =——-0——=-= O===== O—==== o 0,044 1,7 3,1
d) Kooperations-/Rahmenvertrage ———=3-0--=—==R----- o-——--- O—==== [¢] 0,111 2,7 4,0
e) komplexe Vertrage = oO-—-&<g---- Oo——==- o---—- o-—-=- o——=== o 0,128 1,3 1,8
f) fallweise und kurzfristige
Vertrage -——Q==——- o-==-—= o 0,646 3,9 4,3
g) Mietvertrage O——=== o===-= o——==-= o=—==- o—==-= o - 1,4 1,0
-
h) werden selbst gefertigt 0-Men0ummm OG-S emQmmmm=Q==—===Q=====0 0,124 2,3 1,4

* = Eines der weniger erfolgreichen Unternehmen produzierte standardisierte Vorprodukte ausschlieg-

lich selbst

Abb. 66: Koordinationsformen sehr erfolgreicher und weniger er-
folgreicher Unternehmen fur die Bereitstellung standardi-
sierter Vorprodukte )

Sie
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Die sehr erfolgreichen Unternehmen machen von einem insgesamt ho-
heren "Vertragsniveau" Gebrauch als die weniger erfolgreichen Un-
ternehmen. Die Bewertungen zur Intensitat der Vertragsverhandlun-
gen, zum Grad der Schriftlichkeit und Komplexitat, zur Langfri-
stigkeit der Vertrage und zum Gebrauch von Kooperations- und Rah-
menvertriagen sind bei den sehr erfolgreichen Unternehmen in z.T.
hochsignifikanter Weise hoher ausgepragt als bei den weniger er-

folgreichen.

Zum Grofteil kann dieses Ergebnis durch die bereits angedeutete
Scheu und Skepsis der innovativen Grinder vor umfangreicheren Ver-
tragswerken erklart werden, die scheinbar insbesondere bei den we-
niger erfolgreichen Grundern starker ausgepragt ist. Zudem kénnte
dies ein Hinweis darauf sein, daf gerade weniger erfolgreiche
Grunder fehlende Erfahrungen mit Vertragsverhandlungen und -ab-
schlussen aufweisen. Unterstitzung erhalt diese Aussage dadurch,
daB bei den sehr erfolgreichen Unternehmen immerhin 25 % (4) der
Grinder eine kaufmannische Ausbildung vorzuweisen hatten, wahrend
es bei den weniger erfolgreichen Unternehmen lediglich 11,1 % (2)
waren (vgl. Abschnit III.2.1.).

Wahrend sich bei den fallweisen und kurzfristigen und den Mietver-
tragen kaum nennenswerte Unterschiede ergaben, werden standardi-
sierte Vorprodukte von den weniger erfolgreichen Unternehmen ten-
denziell haufiger selbst gefertigt als von den sehr erfolgreichen.
Obgleich dieses letzte Ergebnis nicht signifikant ist, so muf im
Zusammenhang mit den Angaben zu den ersten funf Vertragsarten doch
festgestellt werden, daBf sich eine Art Substitutionsverhaltnis
zwischen Eigenfertigung und enger vertraglicher Vorprodukteinbin-
dung andeutet: Wahrend die weniger erfolgreichen Unternehmen stan-
dardisierte Vorprodukte eher selbst fertigen, lagern sehr erfolg-
reiche Unternehmen zwar die Produktion standardisierter Vorproduk-
te haufiger aus, sichern sich aber durch entsprechende Vertrags-
strukturen eine enge Anbindung und Zusammenarbeit mit ihren Lie-

feranten.

Die hoéhere Auslagerungsfreundlichkeit einerseits und die gleich-
zeitig engere vertragliche Anbindung andererseits kann auch als
ein Hinweis auf eine bessere Beschaffungsmarktubersicht gerade der

sehr erfolgreichen innovativen Unternehmen bzw. deren Grunder in-
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terpretiert werden, was wiederum durch die vergleichsweise hohere

Branchenerfahrung der sehr erfolgreichen Grunder unterstitzt wird.

Wie aus Abbildung 67 hervorgeht, ergeben bezliglich der produktspe-
zifischen Vorprodukte fur die Trennung der Vertragsstrukturen von

sehr erfolgreichen und weniger erfolgreichen Unternehmen analoge
Ergebnisse.



von welchen Vertrags-/Bereitstellungsformen machen sehr erfolgreiche (n= 13) bzw. weniger erfolgrei-
che (n—12) Unternehmen bei der Beschaffung produktsp921flscher Vorprodukte uberwiegend Gebrauch?
- - - = weniger erfolgreiche U.
—— = sehr erfolgreiche U.
Mittelwerte
trifft uberhaupt trifft voll||Signifi-|weniger sehr
nicht zu zu kanz- erfolg- erfolg-
1 2 3 4 5 6 7 niveau reiche reiche
a) Vertrage mit intensiven Ver-
handlungen 0,010 3,1 5,5
b) schriftliche Vertrage 0,025 3,2 5,6
c) langfristige Liefervertrage 0,072 2,2 3,9
d) Kooperations-/Rahmenvertrage 0,006 1,5 4,0
e) komplexe Vertrage 0,012 1,1 2,3
f) fallweise und kurzfristige
Vertrage 0,675 4,3 3,9
g) Mietvertrage - 1,1 1,0
h) werden selbst gefertigt 0,550 3,9 3,3

* 3 der 16 sehr erfolgreichen Unternehmen gaben an, produktspezifische Vorprodukte ausschlieflich

selbst zu fertigen
** 6 der 18 weniger erfolgreichen Unternehmen gaben an, produktspezifische Vorprodukte ausschlieflich
selbst zu fertigen

Abb. 67: Koordinationsformen sehr erfolgreicher und weniger erfolgreicher Unternehmen fir die Bereit-
stellung spezifischer Vorprodukte

8l¢
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Insgesamt sind die Vertragsstukturen bei den sehr erfolgreichen
Unternehmen wiederum durch ein hoéheres "Vertragsniveau" gekenn-
zeichnet. Die Differenz der Vertragsniveaus f&allt bei den Ver-
tragsstrukturen fur die spezifischen Vorprodukte noch akzentuier-
ter aus als bei den standardisierten Vorprodukten, da die Diffe-
renzen von vier der ersten funf Vertragsstrukturen ein noch héhe-
res Signifikanzniveau aufweisen als in der Abbildung 67. Die zu-
grundeliegenden Ursachen gestalten sich in Analogie zu denen, die

bei den standardisierten Vorprodukten angefiuhrt wurden.

Wahrend sich bei den fallweisen und kurzfristigen und den Miet-
vertragen wiederum kaum nennenswerte Unterschiede ergeben, werden
spezifische Vorprodukte von den weniger erfolgreichen Unternehmen
tendenziell haufiger selbst gefertigt als von den sehr erfolgrei-
chen. Zwar sind die Mittelwerte 2zum Selbstfertigungsstatement
nicht signifikant (a = 0,550), allerdings ist zu beachten, dag im-
merhin sechs der weniger erfolgreichen Unternehmen spezifische
Vorprodukte ausschlieflich selbst fertigen, wahrend dieser Sach-
verhalt nur bei zwei der sehr erfolgreichen Unternehmen 2zu ver-
zeichnen ist.

Das bereits angedeutete Substitutionsverhédltnis zwischen Eigenfer-
tigung und enger vertraglicher Vorprodukteinbindung ist auch im
Rahmen der Einbindung spezifischer Vorprodukte beachtenswert: wah-
rend die weniger erfolgreichen Unternehmen spezifische Vorprodukte
eher selbst fertigen, lagern sehr erfolgreiche Unternehmen zwar
die Produktion spezifischer Vorprodukte haufiger aus, sichern sich
aber uUber entsprechende Vertragsstrukturen eine enge Anbindung und
Zusammenarbeit mit den Lieferanten. Die Grinde fur dieses effi-
zienzorientierte wirtschaftliche Verhalten sind vor allem wiede-
rum in der besseren Beschaffungsmarktubersicht und der héheren

Branchenerfahrung der sehr erfolgreichen Grinder zu sehen.

Abbildung 68 gibt schlieflich einen Gesamtuberblick uber die Ver-
tragsstrukturen, von denen sehr erfolgreiche und weniger erfolg-
reiche innovative Unternehmen bei der Beschaffung von Vorprodukten
insgesamt Gebrauch machen; die Angaben 2zu den spezifischen und
standardisierten Vorprodukten wurden entsprechend ihrer Anteile
zusammengefapgt.



Zusammenfassender Vergleich der Beschaffungsmarktstrukturen erfolgreicher und weniger erfolgreicher
Unternehmen
Mittelwerte
trifft uberhaupt trifft voll weniger sehr
nicht zu zu erfolg- erfolg-
1 2 3 4 5 6 7 reiche:= reiche:e=

a) Vertrdge mit intensiven Ver-

handlungen 2,7 4,8
b) schriftliche Vertrdge 3,9 5,7
c) langfristige Liefervertrdge 1,9 3,5
d) Kooperations-/Rahmenvartrige 2,2 4,0
e) komplexe Vertrédge 1,2 2,0
f) fallweise und kurzfristige

Vertrdge 4,1 4,1
g) Mietvertrdge 1,3 1,0
h) werden selbst gefertigt 2,9 2,1

(/44

Abb. 68: Gesamtuberblick Uber die Vertragsstrukturen sehr erfolgreicher und weniger
erfolgreicher Unternehmen auf dem Beschaffungsmarkt
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Festzuhalten ist im Gesamtergebnis das insgesamt hohere Vertrags-
niveau der sehr erfolgreichen gegenuber den weniger erfolgreichen
Unternehmen. Die Ursachen durften in der geringeren Skepsis gegen-
Uber vertraglichen Abmachungen und der besseren kaufmannischen
Ausbildung der sehr erfolgreichen Unternehmensgrinder liegen.
Transaktionskostentheoretisch ist anzumerken, daf mit abnehmender
(zunehmender) Vertragsscheu und -skepsis sowie ausgepragter (man-
gelnder) Vertragsverhandlungserfahrung von innovativen Unterneh-
mensgriundern mit abnehmenden (zunehmenden) Transaktionskosten
(z.B. Kommunikationskosten, Einigungskosten, Anpassungskosten) zu
rechnen ist. Unter diesen Bedingungen wird auch das eigentliche
Vertragsergebnis fur den innovativen Grinder eher einen vorteil-
haften (nachteiligen) Charakter annehmen.

Im Hinblick auf den Erfolg einer neugegrindeten innovativen Unter-
nehmung ist andererseits auf die transaktionskostentheoretische
Bedeutung von Branchenerfahrung und Marktubersicht hinzuweisen. Je
ausgepragter (mangelhafter) diese Eigenschaften bei innovativen
Grundern vorhanden sind, desto weniger (mehr) Transaktionskosten
missen sie fur die Suche nach Lieferanten und die Anbahnung von
Vertragsbeziehungen investieren. Je héher aber die hierfir zu ver-
anschlagenden Transaktionskosten sind, desto eher werden auslage-
rungsfahige, d.h. OJkonomisch sinnvollerweise fremdzubeziehende
bzw. Uber den Markt zu beziehende Vorprodukte, in die Unternehmung
verlegt, was insbesondere bei den weniger erfolgreichen Unterneh-
men der Fall war.281) Bei den weniger erfolgreichen Unternehmen
scheinen damit prohibitiv hohe Transaktionskosten eine Auslagerung

von Produktionsprozessen bzw. einen Fremdbezug von Vorprodukten zu
verhindern282) ,

281) DaB hierdurch zusatzlich insbesondere Produktionskapazitaten
aufgebaut werden mussen, die potentielle Auslastungsrisiken
auslosen konnen, liegt auf der Hand.

282) In Analogie hierzu weist Schneider darauf hin, daf Informa-
tionsdefizite iber marktliche Gegebenheiten (z.B. Fremdbe-
zugsmoglichkeiten) von Wirtschaftssubjekten im Extremfall zum
Selbstversorgertum fuhren missen und damit Wohlstandsverluste

ausgelost werden koénnen; vgl. Schneider Dietram (1983),
S. 7 f.
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In Abbildung 69 sind diese Zusammenhdnge Uberblickweise darge-
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geringe Branchenerfahrung, Marktubersicht, Verhandlungssi-

cherheit, Vertragsfreudigkeit, kaufmannische Erfahrung

introvertierte Ressourceneinbindung

v

und -anpassung

hohe Transaktionskosten in Bezug auf Suche, ¢
Anbahnung, Vertragsverhandlung, -durchfuhrung
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men
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Abbildung 70 stellt die Unterschiede der beiden grundsatzlichen
Vorgehensweisen der sehr erfolgreichen und weniger erfolgreichen

Unternehmen nochmals gegeniber:

Tendenz zum Fremdbezug

Auslagerung der Erstel-
lung von Teilleistungen

sehr
erfolgreiche

Innovative Beschaffungsmarkt
Unternehmen

weniger
erfolgreiche

Einlagerung der Erstel-
lung von Teilleistungen

Tendenz zur Eigenfertigung

Abb. 70: Ressourcen-Einbindungsstrategien sehr erfolgreicher und
weniger erfolgreicher Unternehmensgrindungen

Die Ressourceneinbindung der sehr erfolgreichen Unternehmen findet
unter dem Motto statt
"Produziere nur das selbst, was unbedingt nétig ist;
beziehe von aufBen, was moéglich ist"

(extrovertierte Ressourceneinbindung)

Die Ressourceneinbindung der weniger erfolgreichen Unternehmen
findet unter dem Motto statt

"Produziere selbst, was méglich ist;
beziehe von aufen nur, was unbedingt nétig ist"

(introvertierte Ressourceneinbindung)

Bei den weniger erfolgreichen Unternehmen ist damit stets die Ge-

fahr gegeben, daf eine Konzentration unternehmensinterner Kapazi-
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taten auch auf innovationsunwichtige und auf fur die Realisierung
von Innovationen unwesentliche Faktoren erfolgt.

Hierdurch wird die meist schon im vorhinein sehr begrenzte Kapazi-
tat innovativer Unternehmensgrinder noch weiter beansprucht. Eine
Fehlallokation innovativer unternehmerischer Kapazitidten kann die
Folge sein. So ist mit einer zunehmenden Inanspruchnahme interner
unternehmerischer Kapazitdten durch die Eigenfertigung von eher
standardisierten - und damit weniger innovationsrelevanten Teil-
leistungen - vor allem auch mit einer Blockierung von Kapazitaten
und Freiraumen fur die Entwicklung und Realisierung innovativer
unternehmerischer Aktivitadten zu rechnen. Damit ist stets die Ge-
fahr verbunden, daf die innovative Unternehmung, deren Gruindung
urspringlich eine innovative Idee zugrunde lag, Fort- und Weiter-
entwicklungen an den bereits bestehenden Produkten einschranken
muf, Produktneuentwicklungen hinauszégert283) oder véllig unter-
lapt und schlieflich zu einem einfachen Massenproduktionsunterneh-
men mit Standardangebot degeneriert. Gleichzeitig nimmt der Be-
kanntheitsgrad und der Informationsstand (z.B. im Hinblick auf
Qualitat und Preis-Leistungsverhaltnis) anderer Wirtschaftssubjek-
te Uber das (urspringlich) innovative Produkt zu. Eine durch inno-
vative Produkte aufgebaute, temporar monopolartige Stellung, die
preis-opportunistisches Ausnutzen von small-numbers-Positionen und
first-mover-advantages erlaubt, mindet hierdurch zwangslaufig in
eine Entwicklung, die mit zunehmender Konkurrenz und Konkurrenz-
produkten verbunden ist. Die Bandbreite fur strategisches Preis-

verhalten findigen Unternehmertums im dynamischen Wettbewerb wird
verringert.

Im Gegensatz zu dem Koordinationsverhalten der weniger erfolgrei-
chen Unternehmensgrinder delegieren die sehr erfolgreichen innova-
tiven Unternehmensgrinder die Erstellung von Teilleistungen még-
lichst an den Markt. Hierdurch wird ein Freiraum fur unternehmeri-

sche Kapazitaten geschaffen, um sich auf die besonders innova-

283) Moglicherweise lapt sich vor diesem Hintergrund auch erkla-
ren, warum die weniger erfolgreichen Unternehmen ihre Produk-
te ohne Weiterentwicklungen (zwangslaufig) fir langer am
Markt placierbar halten als die sehr erfolgreichen Unterneh-
men und fir die Notwendigkeit von Weiterentwicklungen offen-
sichtlich weniger Sensibilitat aufweisen; vgl. hierzu auch
Kap. III./3.3., S. 140 - 143.
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tionsrelevanten Teilleistungen, auf Fort- und Weiterentwicklung an
bestehenden Produkten und vor allem auf innovative Neuprodukt-
entwicklungen 2zu konzentrieren. Durch den anhaltend innovativen
Charakter der Unternehmung und ihrer Outputs kénnen die Absatz-
leistungen der Unternehmung einer zu starken Konkurrenzsituation
und Preisnivellierung entzogen bleiben. Der Preis als Knappheits-
indikator stellt in solchen Fillen immer weniger eine zuverlassige
Informationsquelle dar. Vergleichsweise hohe Transaktionskostenpe-
gel "vernebeln" in solchen Situationen die "wirklichen" Prei-
se.284) Damit werden gute Voraussetzungen dafur geschaffen, dag
der innovative Charakter der Unternehmung und ihrer Outputs auf-
rechterhalten werden kann und small-numbers-Positionen und first-
mover-advantages weiterhin preisopportunistisch ausgenutzt werden

kénnen. 285)

284) Vgl. hierzu auch Schneider Dietram (1988), S. 221 - 226.

285) Natirlich steht aus transaktionskostentheoretischer Sicht ei-
ne moglichst transaktionskostengunstige Ausgestaltung von
Tauschbeziehungen im Mittelpunkt des Interesses; allerdings
muf die Erhaltung eines gewissen Neuigkeitscharakters von un-
ternehmerischen Aktivitaten, der zwangsldufig zu hoéheren
Transaktionskostenpegeln fuhrt, stets als notwendige Strate-
gie erfolgreichen Unternehmertums im dynamischen Wettbewerb
erhalten bleiben, méchte man mehr als die Rente eines &kono-
misierers abschépfen.
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4.5.1.3. Einbindung des Personals

Neben der Einbindung von materiellen Ressourcen muf auch der Ein-
bindung von personellen Ressourcen im Hinblick auf den Erfolg ei-
ner innovativen Unternehmensgrindung hohe Bedeutung zugeordnet
werden. Denn die eingebundenen Mitarbeiter stellen neben den inno-
vativen Griundern die Inhaber innovationsrelevanter Wissenspoten-
tiale dar und bestimmen durch ihre Arbeitsleistung gleichzeitig
die Qualitat der Innovationen sowie die Kosten der Abwicklung der
Ideenverwirklichung. Auch hinsichtlich des begrindeten "ékonomi-
schen" Interesses innovativer Grunder, innovationsrelevante Infor-
mationen nicht an andere Unternehmen zu verlieren und méglichst
eng an die Unternehmen zu binden, ist die vertragliche Einbindung
des Personals eine wichtige organisatorische Aufgabenstellung.

Eine Trennung in standardisierte und spezifische Faktoren, wie sie
fir die materiellen Ressouren gemacht wurde, ist auch fair Qualifi-
kationen von Mitarbeitern méglich.zgs) Fir die Trennung von stan-
dardisierten und spezifischen Qualifikationsstrukturen lassen sich
grundsatzlich die gleichen Unterscheidungskriterien heranziehen
wie fur die Unterscheidung zwischen standardisierten und spezifi-
schen Teilleistungen.

Wahrend Inhaber standardisierter Qualifikationen eine hohe Trans-
ferierbarkeit zwischen einzelnen Unternehmen aufweisen, besitzen
die Inhaber spezifischer Qualifikationsstrukturen durch ihre un-
ternehmensspezifische Ausrichtung nur eine geringe interorganisa-
torische Fungibilitét.287) Durch den kontinuierlichen Erwerb be-
triebsspezifischer Qualifikationen (z.B. durch learning by doing
bzw. learning on the Jjob), Informationen und Verhaltensweisen sind
sie besonders fur eine innovative Unternehmung nur schwer substi-

tuierbar.288) Andererseits kénnen Inhaber spezifischer Qualifika-

286) Vgl. hierzu z.B. Williamson, Wachter u. Harris (1975); Becker
(1985) .

287) Vgl. z.B. Williamson, Wachter u. Harris (1975); Williamson
(1986), S. 273; und die dort jeweils angegebenen Literatur-
hinweise.

288) Allerdings ist zu beachten, daBf der Aufbau betriebsspezifi-
scher Qualifikationen nicht nur in einer Unternehmung vollzo-
gen sein mufB; ein Arbeitnehmer kann sich auch durch Fortbil-

dungsmafnahmen usw. auf ein sehr enges Arbeitsmarktsegment
festgelegt haben.
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tionen ihr angesammeltes Wissen in anderen Unternehmen oft nur in
geringerem Umfang oder gar nicht einsetzen, so daB sie bei einem
Unternehmenswechsel einen erheblichen Teil ihrer im Verbund mit
der ursprunglichen Unternehmung aufgebauten Quasirente opfern mag-

ten.

Da mit zunehmender Unternehmensspezifitat die Marktfahigkeit
sinkt, steigt sowohl aus Arbeitnehmer- als auch aus Arbeitgeber-
sicht das Interesse einer engeren Anbindung an die Unternehmung.

In Abbildung 71 sind die Vertragsstrukturen dargestellt, von denen
die befragten innovativen Unternehmen bei der Einbindung standar-
disierter Qualifikationen einerseits und spezifischer Qualifika-

tionen andererseits Gebrauch machen.



= standardisierte Qualifikationen (n=49)

-= spezifische Qualifikationen (n=49)

Von welchen Vertragsformen machen die innovativen Unternehmen bei der Beschaftigung von Mitarbei-
tern mit eher standardisierten und eher spezifischen Qualifikationen Gebrauch?

trifft Uberhaupt trifft voll||Signifi-
nicht zu zu kanz- Mittelwerte
1 2 6 7 [niveau stand. " spez.
a) Vertrage mit intensiven Ver-
handlungen .000 2,7 4,5
b) Teilzeitvertrage .012 2,8 1,9
c) befristete Arbeitsvertrage .060 1,9 1,6
d) freie Mitarbeitervertrage .223 2,3 2,7
e) konventionelle Arbeitsver-
trage .232 5,8 5,4
f) Vertrage mit Provisionen .011 1,5 2,3
g) Vertrage mit Gewinnbetei-
ligungen .047 1,7 2,3
h) Vertrage mit Kapitalbetei-
ligungen .012 1,2 1,6
Abb. 71: Vertragsformen fur die Anstellung standardisiert und spezifisch qualifizierten Personals

62¢
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Als Beispiele fir standardisierte Qualifikationen wurden insbe-
sondere Mitarbeiter im Produktions- und einfachen und mittleren
Verwaltungsbereich sowie Hilfskrafte aller Art genannt. Auch Fach-
krafte mit konventioneller akademischer Ausbildung (insbesondere
graduierte Ingenieure und Betriebswirte) wurden in diese Kategorie

eingereiht.

Bei spezifischen Qualifikationen handelte es sich uberwiegend um
Entwicklungs- (z.B. Entwicklungsingenieure) und Vertriebspersonal
mit hohem Erfahrungspotential sowie Mitarbeiter in der Geschafts-
leitung; auferdem wurden hier Facharbeiter und akademisches Perso-
nal genannt, die bereits wahrend eines Praktikums (oft in Verbin-
dung mit der Anfertigung einer Diplom- oder sonstigen Facharbeit
uber ein betriebsspezifisches Problem) dort Beschaftigung fanden.
Bereits hieraus 1348t sich deutlich ableiten, daf der Erwerb be-
triebsspezifischer Qualifikationen in enger Verbindung mit first-

mover-advantages gesehen werden mugf.

In Analogie zu den Vorprodukten kommt auch im Rahmen der Qualifi-
kationsstrukturen der fur spezifisches Personal vergleichsweise
héhere Informationsaustausch (aufgrund von Bewertungs- und Ab-
schatzungsproblemen in Bezug auf die Qualifikation und den zukunf-
tigen Arbeitsplatz) durch die unterschiedliche Bewertung der Vor-
verhandlungsintensitat zum Ausdruck. Das Ergebnis ist bei den Qua-
lifikationsstrukturen noch trennscharfer als dies bei den Vorpro-
dukten der Fall war, obwohl die Transaktionspartner z.B. uber
Praktikum, Diplomarbeit und Ausbildung oftmals im vorhinein die
Méglichkeit hatten, sich gegenseitig abzutasten und kennenzuler-
nen.

Obgleich die Mittelwerte zu den Statements "Teilzeitvertrage" und
"befristete Arbeitsvertidge" eher geringe Werte annehmen, so 1lagt
sich aus ihrer hohen Trennschirfe (a = 0,012 bzw. a = 0,060) be-
zuglich der Qualifikationsstrukturen dennoch ablesen, daf die un-
ternehmensinterne Anbindung bei spezifischen Qualifikationen héher

ausgepragt ist als bei standardisierten Qualifikationen.zsg)

289) Hierdurch liefen sich Verkupfungen zu segmentationstheore-
tischen Untersuchungen herstellen. Zu einer transaktionsko-
stentheoretischen Erklarung der Segmentierung von internen
Arbeitsmarkten vgl. z.B. Becker (1985).



231

Aupferdem werden freie Mitarbeitervertrage tendenziell eher bei der
Einbindung spezifischer Qualifikationsstrukturen vereinbart (al-
lerdings ist dieses Ergebnis nicht signifikant). Bei den Arbeits-
leistungen, die uUber freie Mitarbeitervertrage abgewickelt wurden,
handelte es sich meist um die Vergabe komplexerer, spezifischer
und gleichzeitig sowohl zeitlich als auch sachlich abgrenzbarer
Auftrage und Aktivitatsbundel.

Von konventionellen Arbeitsvertragen wird sowohl fur Personal mit
spezifischen als auch mit standardisierten Qualifikationen am hau-
figsten Gebrauch gemacht. Allerdings werden die konventionellen
Arbeitsvertrage zwar nicht oft, aber wenn, dann besonders fUr spe-
zifische Qualifikationsstrukturen und in besonderer Weise erwei-
tert. Es handelt sich dabei um die vertragliche Festlegung von An-
reizen, die sich in Form von Provisionen, Gewinn- und Kapitalbe-
teiligungen konkretisieren. Die hohe Trennschiarfe dieser Anreiz-
mechanismen in Bezug auf die einzelnen Qualifikationsstrukturen
(¢ = 0,01, a = 0,05 bzw. @ = 0,01) ist nicht nur ein Indikator fur
die starkere Einbindung von Mitarbeitern mit betriebsspezifischen
Qualifikationen. Da sich die Leistung der Inhaber von betriebsspe-
zifischen Qualifikationen oft nicht oder nur sehr schwer uberwa-
chen 14t und somit potentiell shirking-Probleme und opportunisti-
sches Verhalten ausgeldést werden, wird uber solche Anreize ver-
sucht, das Verhalten der Mitarbeiter 2zu disziplinieren. Anderer-
seits ist aber gerade hinsichtlich innovativer Unternehmen deut-
lich hervorzuheben, daf die Anreize fur unternehmenszielorientier-
tes Verhalten nicht so sehr uber monetare Beteiligungen, sondern
vielmehr uber die Identifizierung der Mitarbeiter mit ihren eige-
nen oder den Ideen der Grunder herbeigefiuhrt werden kann.

Ein weiterer Erklarungsansatz fir die insgesamt erkennbare engere
Einbindung spezifischer Qualifikationsstrukturen kann darin gese-
hen werden, daB sie uUber spezifische innovationsrelevante Informa-
tionen verfigen. Ein Austritt aus der innovativen Unternehmung und
ein hierdurch méglicherweise ausgeléster Wissenstransfer an Kon-
kurrenzunternehmen soll durch den Aufbau von Anreizmechanismen
verhindert werden. Andererseits kann versucht werden, durch ent-

sprechende Klauseln in Arbeitsvertragen Informationstransfers zu
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verhindern, sofern solche Vertragsklauseln uberhaupt als wirksam

eingestuft werden kénnen.

Wie bereits angedeutet, besteht aber auch auf der Seite des be-
triebsspezifisch ausgebildeten Arbeitnehmers ein Interesse an ei-
ner engen und langfristigen Arbeitsbeziehung. Hat ein Mitarbeiter
in den Erwerb betriebsspezifischer Qualifikationen investiert, ist
er damit 2zwangslaufig auf eine dauerhafte Vertragsbeziehung mit
der innovativen Unternehmung angewiesen, weil seine Qualifika-
tionen in anderen Unternehmen unter Umstanden entweder gar nicht
oder nur weniger wertvoll bzw. verwendbar sind, first-mover-advan-
tages gefahrdet wirden oder in einer anderen Unternehmung erst
aufgebaut werden muften. Schlieflich kann durch eine engere und
auf Dauer angelegte vertragliche Verbindung auch das Risiko ver-
ringert werden, aufgebaute Quasirenten durch opportunistisches

Verhalten der Transaktionspartner zu gefahrden.

Die Vermutung, wonach mit zunehmendem Alter oder zunehmender Per-
sonalstarke der innovativen Unternehmung eine um so starkere Seg-
mentation des internen Arbeitsmarktes einhergehe, konnte anhand

der Vertragsstrukturen nicht unterstitzt werden.

Auch die Unterschiede der vertraglichen Einbindung des Personals
im Hinblick auf sehr erfolgreiche und weniger erfolgreiche Unter-
nehmen waren eher gering. In den Abbildungen 72 und 73 werden die
jeweiligen Vertragsstrukturen fir die Einbindung' standardisiert
und spezifisch qualifizierten Personals fur die sehr erfolgreichen
und weniger erfolgreichen Unternehmen dargestellt.



Von welchen Vertragformen machen erfolgreiche bzw. weniger erfolgreiche Unternehmen bei der Be-
schaffung standardisierter Qualifikationen Gebrauch?
— - - = weniger erfolgreiche U.
= sehr erfolgreiche U.
Mittelwert
trifft Uberhaupt trifft voll| Signi- sehr weniger
nicht zu zu fikanz- |lerfolg-jerfolg-
1 2 3 4 6 7 niveau reiche [reiche
a) Vertrage mit intensiven Ver-
handlungen 0,716 2,2 2,0
b) Teilzeitvertrage 0,757 2,7 2,9
c) befristete Arbeitsvertrage 0,131 1,6 2,6
d) freie Mitarbeitervertrage 0,558 1,9 2,3
e) konventionelle Arbeitsver-
trage 0,138 6,1 4,8
f) Vertrage mit Provisionen 0,661 1,3 1,4
g) Vertrage mit Gewinnbetei-
ligungen 0,734 1,6 1,4
h) Vertrage mit Kapitalbetei-
ligungen 0,437 1,1 1,4
Abb. 72: Vertragsformen sehr erfolgreicher und weniger erfolgreicher Unternehmen fur die Anstellung

standardisiert qualifizierten Personals

€€2
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vVon welchen Vertragsformen machen erfolgreiche bzw. weniger erfolgreiche Unternehmen bei der Be-
schaffung spezifischer Qualifikationen Gebrauch?
— —-= weniger erfolgreiche U.
——= sehr erfolgreiche U.
Mittelwert
trifft uberhaupt trifft voll|Signi- sehr weniger
nicht zu zu fikanz- [lerfolg- [erfolg-
1 2 3 4 5 6 7 niveau reiche reiche
a) Vertrage mit intensiven Ver-
handlungen O=-====0=====0—r-===Q==s~=0==—== O===== o 0,202 4,8 3,7
b) Teilzeitvertrage 0,695 1,6 1,8
c) befristete Arbeitsvertrage 0,055 1,1 2,2,
d) freie Mitarbeitervertrage 0,013 3,4 1,7
e) konventionelle Arbeitsver-
trage 0,737 5,0 4,8
f) Vertrage mit Provisionen 0,718 2,4 2,1
g) Vertrage mit Gewinnbetei-
ligungen 0,872 2,5 2,6
h) Vertrdge mit Kapitalbetei-
ligungen 0,754 1,5 1,7

Abb. 73: Vertragsformen sehr erfolgreicher und weniger erfolgreicher Unternehmen fir die Anstellung
spezifisch qualifizierten Personals
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Da im Bereich standardisierter Qualifikationen nur bei den befri-
steten und den konventionellen Arbeitsvertragen, und selbst bei
diesen Vertragen nur A&auferst geringe Unterschiede 2zu verzeichnen
sind, die bei weitem keine signifikanten Aussagen 2zulassen, soll
an dieser Stelle eine Interpretation unterbleiben.

Ahnlich wenig ergiebig gestaltet sich das Ergebnis bei den spezi-
fischen Qualifikationen. 2Zwar werden von den sehr erfolgreichen
Unternehmen mit den Inhabern von spezifischen Qualifikationen ten-
denziell vergleichsweise intensivere Verhandlungen gefuhrt (nicht
signifikant) und signifikant weniger befristete Arbeitsverhaltnis-
se abgeschlossen, was auf eine engere Einbindung spezifischer Qua-
lifikationen schliefen lassen wiurde; allerdings wird dieses Ergeb-
nis bei den vertraglichen Anreizen nicht zusatzlich bestatigt.

Die signifikant héhere Inanspruchnahme freier Mitarbeitervertrage
kénnte als Hinweis darauf interpretiert werden, daB gerade die
sehr erfolgreichen Grinder eher in der Lage sind, bindelungsfahige
Arbeitssegmente zu definieren, die sich leichter auslagern lassen.
Andererseits legen es ihr besserer Marktiberblick und ihre hdhere
Branchenerfahrung nahe, daf es ihnen 2zu vergleichsweise geringeren
Transaktionskosten méglich ist, fiur die Ubernahme bundelungsfahi-
ger Arbeitsaufgaben mit entsprechend qualifizierten externen
Transaktionspartnern eine Arbeitsvertragsbeziehung einzugehen. Die
Analogie zur extrovertierten Ressourceneinbindung der sehr erfolg-
reichen Unternehmen wird hier offensichtlich.
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4.5.2. Organisation der Absatzmarktbeziehungen

Neben dem Beschaffungsmarkt ist eine innovative Unternehmung uber
den Absatzmarkt mit externen Akteuren verbunden. Fur die folgende
Darstellung nimmt die innovative Unternehmung die Stellung eines
Lieferanten ein. Da der Organisation des Vertriebs einer innovati-
ven Unternehmung fur die erstmalige Knipfung und weitere Fortfuh-
rung von Kontakten zu den Kunden und Abnehmern entscheidende Be-
deutung zukommt, bildet die Analyse der Vertriebsorganisation zu-

nachst den Ausgangspunkt dieses Abschnitts.

4.5.2.1. Organisation des Vertriebs

Eine effiziente beschaffungsmarktseitige Einbindung materieller
und personeller Ressourcen ist nutzlos, wenn eine innovative Grun-
dungsunternehmung organisatorische Schwachen auf der Absatzmarkt-
seite aufweist und Absatzbeziehungen nicht stabilisieren kann.
Eine effiziente Vertriebsorganisation hat in dieser Hinsicht die
Aufgabe, Absatzbeziehungen erstmals anzubahnen, aufrechtzuerhalten
und die Diffusion der innovativen Ideen zu unterstitzen. Anderer-
seits verlangt gerade das fir innovative und technologieorientier-
te Unternehmen charakteristisch hohe Investitionsvolumen290) da-
nach, die hierdurch ausgelésten finanziellen Angespanntheiten
durch verstarkte Vertriebsanstrengungen und entsprechende Umséatze
zu kompensieren. Vor diesem Hintergrund wird die Organisation des
Vertriebs zum Einfluffaktor des Grundungserfolgs innovativer Un-

ternehmen.

Da junge, Kkleine und innovative Unternehmen daruber hinaus eine
starke Grinderorientierung aufweisenzgl), ist anzunehmen, dag so-
wohl die Vertriebsstruktur innovativer Unternehmen als auch der
Erfolg der Grindung von der Einbindung der Grinderperson bzw. des
Grunderteams in die Vertriebsorganisation stark beeinfluft werden.

290) Vgl. hierzu z.B. Hunsdiek (1987), S. 32 - 37 und S. 108 -
119.

291) Vgl. z.B. Miles u. Randolph (1980), S. 72 f.; Pennings
(1980), S. 135.
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Abbildung 74 gibt einen Uberblick uber die Organisation des Ver-
triebs bei den untersuchten innovativen Unternehmen.

Haufigkeiten

Vertriebsorganisation (mit Mehrfachnennungen)

absolut prozentual
(von n=52)

Grinderreprasentanz 32 61,5 %
interne Vertriebsmitarbeiter 16 30,8 %

externe Vertriebspartner
(z.B. Handelsvertreter) 28 53,8 %

Original Equipment
Manufacturing 12 23,1 %

sonstige (z.B. Vertrieb Uber
Freunde) 7 13,5 %

unterstutzende Vertriebswege:
Fachzeitschriften 7 13,5 %

Messen und Kongresse 6 11,5 %

Abb. 74: Vertriebsorganisation innovativer Unternehmensgrundungen

Die starke Grinderorientierung wird auch bei der Organisation des
Vertriebs deutlich. Bereits am zweithdufigsten werden aber externe
Vertriebspartner in den Vertrieb eingeschaltet, wahrend internes
Vertriebspersonal lediglich an dritter Stelle liegt; auch das ex-
tern orientierte OEM292) jst relativ haufig vertreten. Vertriebs-
unterstiutzende Werbemafnahmen uber Fachzeitschriften und Messen
usw. nehmen ebenso wie die sonstigen Vertriebskandle einen eher
geringen Stellenwert ein.

Die hohe Produktkomplexitdt, der z.T. hohe Produktwert sowie der
besondere Sachverstand und die méglicherweise bessere Produktpra-

sentierung durch die Grunder durften ausschlaggebend fir die hohe

292) Dabei handelt es sich um eine externe Vertriebsform, bei der
eine (GroB-) Unternehmung im Auftrag der innovativen Unter-
nehmung den Vertrieb der Produkte ubernimmt. Aus der Produkt-

bezeichnung geht dabei stets die innovative Unternehmung
hervor.
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Grunderorientierung des Vertriebs sein. Hierdurch werden aber
gleichzeitig unternehmerische Kapazitaten gebunden. Fur eher gan-
gige oder weniger innovative Produkte, fur Produkte mit eher ge-
ringerem Wert und fuir "unwichtigere Abnehmer" wird meist internes
Personal herangezogen. Die Frage, ob eine eigene Vertriebsabtei-
lung aufgebaut wird, ist ferner u.a. eine Frage der Grofe der in-

novativen Unternehmung.

Die Einschaltung von externen Vertriebskanalen (Vertriebspartner,
Handelsvertreter, OEM) beruht auf ihrer besseren Marktubersicht
und Vertriebserfahrung sowie der intensiveren Wahrnehmung von
Marktuberbruckungsfunktionen. Insbesondere auch zur Betreuung aus-
landischer Abnehmergruppen werden externe Vertriebspartner heran-

gezogen.

So einsichtig die hohe Griunderorientierung der Vertriebsorganisa-
tion auch sein mag, eine allzu dominierende Stellung des Grunders
im Vertrieb wirkt sich angesichts der begrenzten und stets ange-
spannten Kapazitdten innovativer Unternehmensgriunder eher ungun-
stig fir den Unternehmenserfolg aus. So sind von 9 Unternehmen,
bei denen auschlieflich der Grinder die Vertriebsfunktion uber-
nahm, immerhin 5 der weniger erfolgreichen und 3 der sogenannten
mittleren Unternehmensgruppe zuzuordnen, wahrend nur eine Unter-
nehmung den sehr erfolgreichen Unternehmen zugeordnet werden Kkann.
Selbst wenn der Grunder als alleiniger Vertriebsorganisator zu-
satzlich sogenannte absatzunterstiutzende Vertriebswege (Fach-
zeitschriften, Messen, Kongresse) hinzuzieht, fallt das Ergebnis
nicht besser aus: von 15 Unternehmen, die ausschlieflich einen
grunderorientierten und durch absatzunterstitzende Vertriebswege
organisierten Vertrieb unterhielten, sind 9 Unternehmen weniger
erfolgreich (entspricht immerhin 50 % der insgesamt weniger er-
folgreichen Unternehmen), 5 der mittleren Unternehmensgruppe und
wieder nur eine Unternehmung den sehr erfolgreichen Unternehmen
zuzuordnen.

Umgekehrt stellt sich das Verhdltnis bei der Hinzunahme von exter-
nen Vertriebspartnern dar. Von den 28 Fallen, in denen die Ver-
triebsorganisation auch auf externe Vertriebspartner zuruckgreifen

konnte, waren immerhin 13 sehr erfolgreiche Unternehmen (ent-




spricht 81 % der sehr erfolgreichen Unternehmen)293), 9 mittlere
und lediglich 6 weniger erfolgreiche Unternehmen (entspricht 33 %

der weniger erfolgreichen Unternehmen).

Die gesamte Vertriebsorganisation kann in insgesamt 4 Gruppen un-

terteilt werden:

1. Gruppe: Vertriebsorganisation, die sich nur aus ab-
satzunterstutzenden Vertriebswegen zusammensetzt (Fach-
zeitschriften, Messen, Kongresse)

2. Gruppe: Vertriebsorganisation, die sich nur aus un-
ternehmensinternen Personal 2zusammensetzt (Grunder und
interne Vertriebsmitarbeiter)

3. Gruppe: Vertriebsorganisation, die sich nur aus un-
ternehmensexternen Einheiten zusammensetzt (externe Ver-
triebspartner und OEM-Unternehmen)

4. Gruppe: Vertriebsorganisationen, die sowohl aus Ele-
menten aus Gruppe 2 als auch aus Elementen der Gruppe 3
bestehen.

Wie die einzelnen Vertriebsgruppen hinsichtlich des Grundungser-

folgs einzustufen sind, verdeutlicht Abbildung 75.

Gruppen- Anzahl der sehr erfolg-| Anzahl der weniger erfolg-
nummer reichen Unternehmen reichen Unternehmen

1 0 3

2 3 8

3 5 0

4 8 7
Summe 16 18

Abb. 75: Vertriebsorganisation und Grundungserfolg

293) Diese 13 Unternehmen entsprechen in Abbildung 75 den sehr er-

folgreichen Unternehmen, die sich aus einer Zusammenfassung
der Gruppen 3 und 4 ergeben.
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In Verbindung mit den bisherigen Ausfilhrungen zur Vertriebsorga-
nisation und durch die in Abbildung 75 dargestellten Ergebnisse
wird die Relevanz der Einbindung externer Vertriebskanale fir den

Grundungserfolg nochmals bekraftigt.

Transaktionskostentheoretisch lassen sich diese Ergebnisse dahin-
gehend interpretieren, daBf externe Vertriebspartner und (Grof-)
Unternehmen, welche die innovativen Produkte in ihr Sortiment auf-
nehmen (OEM), Uber eine bessere Marktibersicht und Vertriebserfah-
rungen verfugen sowie die Marktuiberbruckungsfunktion 1leichter
wahrnehmen koénnen als die innovativen Unternehmen mit ihren eher
begrenzten Kapazitdten. Zudem kénnen externe Vertriebspartner dazu
beitragen, mangelnde Vertriebserfahrung der innovativen Grinder zu

kompensieren.

Die Inanspruchnahme derartiger Vertriebswege erdffnet Kkleineren,
jungen und innovativen Unternehmen uberdies eine transaktionsko-
stenglinstige Méglichkeit, bereits bestehende Vertriebswege zu nit-
zen und zusatzliche Abnehmergruppen und Vertriebsgebiete transak-

tionskostenginstig zu erschliefen und abzudecken.294)

Wie beim Beschaffungsmarkt, bei dem eine extrovertierte Ressour-
ceneinbindung und damit eine extern bzw. auslagerungsorientierte
Tendenz als funktional und eine introvertierte Ressourceneinbin-
dung und damit eine intern bzw. einlagerungsorientierte Tendenz
als dysfunktional im Hinblick auf den Grundungserfolg identifi-
ziert wurden, so gilt auch fur den Absatzmarkt: eine auf externe
Vertriebspartner aufbauende Vertriebsorganisation foérdert den
Grundungserfolg einer innovativen Unternehmung. War es auf dem Be-
schaffungsmarkt eine Auslagerung und unternehmensexterne Koordina-
tion von Vorprodukten unter gleichzeitig enger vertraglicher An-
bindung an die Vorlieferanten, so ist es nun die Delegation und
Auslagerung von Vertriebsverantwortung an die Inhaber externer
Vertriebskanale, die sich fur den Gruindungserfolg besonders foér-
derlich zeigt. Ressourcen- und Marktkoordinatoren missen kooperie-

ren.

294) Vgl. hierzu z.B. auch Kim (1986), der die transaktionskosten-
theoretische Bedeutung von Absatzvermittlern fir Globalisie-
rungsstrategien kleiner Unternehmen betont.
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4.5.2.2. Einbindung der Abnehmer

Die Organisation des Vertriebs schafft lediglich eine aufbauorga-
nisatorische Voraussetzung fur die wirtschaftliche Gestaltung von
Absatzmarktbeziehungen. Der organisatorisch-rechtliche Ablauf der
Absatzbeziehungen konkretisiert sich aber erst durch verschiedene

Vertragsstrukturen, die zwischen einer innovativen Unternehmung
und deren Kunden herrschen.

In diesem Zusammenhang ist zu beachten, daf innovative Unternehmen
insgesamt durch hohe Neuigkeits- und Erstmaligkeitsgrade gekenn-
zeichnet sind und Innovationen grundsatzlich einen hohen Spezifi-
tatscharakter aufweisen225). aAuch Informationen sowohl iber die
Qualitat der innovativen Outputs als auch uber die Reputation des
Managements einer neugegrundeten innovativen Unternehmung liegen
den Abnehmern nicht oder nur sparlich vor. Hierdurch werden Unsi-
cherheiten bei den Abnehmern ausgelést. Es ist daher zu untersu-
chen, ob diese Sachverhalte die Vertragsstrukturen zwischen den
innovativen Unternehmen und deren Kunden beeinflussen und welche
Konsequenzen sich daraus fir den Grundungserfolg ergeben.

Die Vertragsbeziehungen zwischen den innovativen Unternehmen und
deren Abnehmer sind in Abbildung 76 dargestellt.

Eine sinnvolle Interpretation dieser Ergebnisse ist 1letzlich nur
mit Vergleichsergebnissen méglich. In Abbildung 77 werden daher
die Vertragsbeziehungen, von welchen die innovativen Unternehmen
auf der Absatzseite Gebrauch machen, den Vertragsbeziehungen, die
sie auf dem Beschaffungsmarkt fur Vorprodukte unterhalten, gegen-
ubergestellt. Die jeweiligen Mittelwerte fir spezifische und stan-
dardisierte Vorprodukte wurden hierzu (entsprechend ihrer Anteile)

zusammengefaft, um eine Ubersichtliche Darstellungsweise 2zu errei-
chen.

295) Vgl. hierzu z.B. Schneider Dietram (1988), S. 221 - 226.



Vertragsstrukturen zu den Abnehmern bzw. Kunden der innovativen Unternehmen

[4 44

trifft uberhaupt trifft voll| Mittelwerte
nicht zu zZu
a) Vertrage mit intensiven Verhandlungen o------ o——==== o------ o--=---- o-—--<- o-=-==-- o 5,8
b) schriftliche Vertrage 6,5
c) langfristige Liefervertrage 3,5
d) Kooperations-/Rahmenvertrage 3,8
e) komplexe Vertrage 3,8
f) fallweise und kurzfristige Vertriage 4,0
g) Miet-/Leasingvertrage 1,6
h) Servicevertrage 2,8

Abb. 76: Vertragsstrukturen auf der Absatzseite innovativer
Unternehmen



Gegenuberstellung der Beschaffungs- und Absatzmarktkontrakte innovativer Unternehmen

trifft uberhaupt trifft voll Mittelwerte
nicht zu zu [[Beschaffungs- Absatz-
1 2 3 4 5 6 7 Jjmarkt:---- markt : —m

a) Vertrage mit intensiven Ver-

handlungen 3,8 5,8
b) schriftliche Vertrage 4,7 6,5
c) langfristige Liefervertrage 2,8 3,5
d) Kooperations-/Rahmenvertrage 3,2 3,8
e) komplexe Vertrage 1,6 3,8
f) fallweise und kurzfristige

Vertrage 4,2 4,0
g) Miet-/Leasingvertrage 1,2 1,6
h) Servicevertrage - 2,8

Abb. 77: Gegeniiberstellung der Beschaffungs- und Absatzmarktkontrakte innovativer Unternehmen

£€ve
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Aus Abbildung 77 geht unmittelbar hervor, daB die Kontraktstruk-
turen auf der Absatzseite durch ein insgesamt hodéheres Vertragsni-
veau charakterisiert sind als die Vertragsstrukturen, welche die

innovativen Unternehmen auf der Beschaffungsseite unterhalten.

Aus transaktionskostentheoretischer Sicht ist dies ein Hinweis
darauf, daf innovative Grunder vergleichsweise einfachere, weniger
komplexe und weniger Informationsprobleme ausldsende Vorprodukte
in kompliziertere, schwerer abschatzbare und damit héhere Informa-

tionsprobleme auslésende innovative Produkte transformieren.

Betrachtet man die Vertragsstrukturen einzeln, so ist gegenuber
dem Beschaffungsmarkt auf dem Absatzmarkt zunachst eine wesentlich
héhere Intensitat der Vertragsverhandlungen zu verzeichnen. Die
durch den Neuigkeitsgrad der innovativen Leistungen erreichbaren
first-mover-advantages der innovativen Unternehmen bringen ande-
rerseits Informationsprobleme (z.B. Abschatzungs- und Bewertungs-
probleme z.B. Uber Qualitat und ékonomische Vor- und Nachteile der
Innovation) bei den Abnehmern mit sich, was sich schlieflich in
einer hoéheren Vertragsintensitat niederschlagt. Auferdem werden
bei den innovativen Produkten und Dienstleistungen haufig anwen-
derorientierte Fortentwicklungen vorgenommen und 2zusatzliche an-
wenderbezogene Funktionsbereiche erschlossen sowie explizite Kun-
denwinsche bericksichtigt, so dapf oftmals Auftrags- und Einzelfer-
tigung vorliegt. Hierdurch wird ein hoéherer Informationsaustausch
zwischen den Transaktionspartnern nétig. Durch diese Sachverhalte
wird auch erklarbar, warum langfristige Liefervertrdge und Koope-
rations- bzw. Rahmenvertrdge auf der Absatzseite mit relativ hohe-

ren Nennungen zu Buche schlagen.

Die vergleichsweise héhere Intensitat der Vertragsstukturen sowie
die Angaben zu den Miet- bzw. Leasing- und Servicevertragen ergibt
sich auBerdem dadurch, daf die innovativen Unternehmen nach einer
erstmaligen Belieferﬁng der Anwender small-numbers-Stellungen ein-
nehmen, sobald Verschleiferscheinungen und sonstige Schaden an den
innovativen Produkten auftreten und Reparaturen oder Ersatzliefe-
rungen fallig werden. Eine entsprechende Auftragsvergabe (z.B. Re-
paraturauftrage und Ersatzlieferungsauftrage) an andere Unterneh-

men ist oft nicht méglich, weil das innovationsspezifische Wissen
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oft nur in der innovativen Unternehmung vorhanden ist296)
Gleiches gilt auch fur Fort- und Weiterentwicklungen an ‘den inno-
vativen Produkten. Sobald die innovativen Unternehmen mit ihren
Leistungen einmal "den FuB in der Tur des Anwenders haben", koénnen
sie fir viele zukinftige und die Innovation betreffende Mafnahmen
small-numbers-Stellungen und first-mover-advantages realisieren,
wenn der Anwender aufgrund der Produktvorteile dauerhaft an der
Innovation festhalt. Von einer solchen "Ansaugstrategie" profitie-
ren allerdings nicht nur die innovativen Unternehmen. Auch die An-
wender ziehen Vorteile aus einer engeren Anbindung, weil die inno-
vativen Unternehmen beispielsweise bei Qualitatsmangeln und Ver-
schleiperscheinungen nicht so schnell aus der Pflicht genommen
werden und von den Anwendern kundenorientierte Winsche eingebracht
werden konnen.

Aus diesen Grunden besteht bei den Transaktionspartnern auch trotz
beschrankter Rationalitdt und einer gewissen Scheu vor umfangrei-
chen Vertragswerken ein begriundetes Interesse daran, diese Sach-
verhalte schriftlich zu fixieren, was schlieflich zu einer hoéheren
Komplexitat der Vertrage beitragt. In diesem Zusammenhang ist fer-
ner zu berucksichtigen, daB besonders innovative Unternehmen auf-
grund ihrer geringen Gréfe und ihres geringen Alters in der Of-
fentlichkeit und gegeniber potentiellen Anwendern noch kaum Repu-
tations- und Vertrauenspotentiale aufbauen konnten. So 1liegt es
auch aus diesen Grinden nahe, wenn sich die Abnehmer durch umfang-
reichere Vertrage, die sich in Form von komplexeren Vertragen kon-
kretisieren kénnen, zusatzlich absichern wollen.

Obgleich aus den bislang interpretierten Vertragsstrukturen ins-
gesamt eine sehr enge Anbindung bzw. ein hoher vertikaler Integra-
tionsgrad der Transaktionspartner deutlich wurde, so wird ein be-
trachtlicher Teil der Absatzbeziehungen auch uber fallweise und
kurzfristige Vertrage, d.h. Uber eine eher marktorientierte Koor-
dinationsform, abgewickelt. Hierbei ist zu beachten, daf die inno-
vativen Absatzleistungen sowohl innerhalb einer einzelnen Unter-
nehmung als auch zwischen den einzelnen Unternehmen hinsichtlich
Preis, Komplexitdt, Innovationsgrad und technischem Anspruch

296) Vgl. hierzu auch S. 187 - 191.



246

297) . pje innovativen Unternehmensgrin-

manchmal stark schwankten
dungen boten neben ihren Innovationen auch gangige und konventio-
nelle Produkte an, um ihre Existenzfahigkeit nicht nur vom Markt-
erfolg der Innovation abhangig 2zu machen. Im Verbund mit billige-
ren und technisch weniger komplexen - deshalb aber nicht notwendi-
gerweise weniger innovativen - sowie gangigeren Produkten wurden
daher auch auf dem Absatzmarkt in fast gleicher Haufigkeit wie auf
dem Beschaffungsmarkt fallweise und kurzfristige Vertrage unter-

halten.

Aus der Gegenuberstellung der Input- und Outputkontrakte, welche
die befragten Unternehmen unterhalten, wird auch deutlich, dag es
sich bei deren Absatzleistungen nicht um Produkte und Dienste han-
delt, die "um die Ecke" gekauft und im Sinne konventioneller
Markttransaktionen abgewickelt werden. Vielmehr handelt es sich um
hochinnovative und meist komplexe Gluter, die besonders auf der
Seite der Anwender hohe und Kkomplexe Informationsprobleme und
-bedarfe sowie Unsicherheiten bei den Transaktionspartnern indu-
zieren. Nicht 2zuletzt deshalb wird der hohe gegenseitige Integra-
tionsgrad verstandlich.

Analysiert man die Absatzkontrakte fiur die sehr erfolgreichen und
weniger erfolgreichen Unternehmen, so ergeben sich kaum zusatzli-

che Erkenntnisse (vgl. hierzu Abb. 78):

297) Die Produktpalette reichte z.B. bei den gleichen Unternehmen
von Produkten fur einige hundert Mark bis zu Produkten von
einigen tausend Mark. Auferdem waren im Absatzsortiment eini-
ger Unternehmen nicht nur innovative, sondern auch gangige
bzw. konventionelle Produkte vorhanden.
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nicht zu zu
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b) schriftliche Vertrage Joy— o-===- o -0
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f) fallweise und kurzfristige
Vertrage o-—=== o----- O--==--0== O-—=== o
g) Miet-/Leasingvertrage o--- o-===- o
h) Servicevertrage o——~=- o-=---= O~ ==—0==~== o===== O===== (o}
*) n = 52

Vertragsstrukturen sehr erfolgreicher und weniger erfolgreicher Unternehmen auf dem Absatzmarkt*)

Mittelwert

Signi- sehr weniger

fikanz- |[erfolg-| erfolg-

niveau reiche reiche
0,282 5,9 5,3
0,252 6,7 6,2
0,836 3,1 3,2
0,539 3,9 3,4
0,197 4,0 3,0
0,202 4,8 3,8
- 1,6 1,6
0,390 3,1 2,5

Abb. 78: Vertragsstrukturen sehr erfolgreicher und weniger erfolgreicher Unternehmen auf dem Absatzmarkt

JAZ4
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Die einzelnen Mittelwertauspragungen unterscheiden sich bei den
sehr erfolgreichen Unternehmen nur wenig von den weniger erfolg-

reichen Unternehmen; die Unterschiede sind nicht signifikant.

Allerdings ist wiederum ablesbar, daf die Vertragsstukturen der
sehr erfolgreichen Unternehmen durch ein insgesamt hdheres Ver-
tragsniveau gekennzeichnet sind als die Vertragsstukturen der we-
niger erfolgreichen Unternehmen. Wahrend diese Aussage bei den
Vertragsbeziehungen auf dem Beschaffungsmarkt durch signifikante
Ergebnisse bestatigt werden konnte, besteht dieser Zusammenhang
bei den Absatzmarktkontrakten lediglich tendenziell.

Unterstellt man in diesem Zusammenhang die transaktionskostentheo-
retisch begrindbare Annahme, wonach sich mit 2zunehmendem Innova-
tionsgrad ein zunehmender vertikaler Integrationsgrad ergibt, so
hatte man fur die weniger erfolgreichen Unternehmen einen ver-
gleichsweise hoheren Integrationsgrad feststellen mussen. Denn wie
die Ausfihrungen auf S. 113 - 118 ergaben, ordneten die weniger
erfolgreichen Unternehmen ihren Ideen einen tendenziell hdheren
Innovationsgrad zu. Daf aber die sehr erfolgreichen Unternehmen
einen tendenziell héheren Innovationsgrad aufweisen als die weni-
ger erfolgreichen Unternehmen, obgleich sie ihren Ideen einen ver-
gleichsweise niedrigeren Innovationsgrad zuordneten, kann unter
Zugrundelegung der oben gemachten Unterstellung nur auf zwei Ursa-
chen zuruickgefihrt werden:

1. Sehr erfolgreiche Unternehmen verfolgen wie auf dem Beschaf-
fungsmarkt auch auf dem Absatzmarkt verstarkt?98) die sStrate-
gie, ihre Kunden durch einen vergleichsweise héheren vertikalen
Integrationsgrad einzubinden. Hiernach koénnte die positive Be-
deutung einer engen Zusammenarbeit zwischen innovativer Unter-

nehmung und Anwender fur den Grundungserfolg unterstutzt wer-
den?99) ,

298) ... und zwar starker als es das zwar tendenzielle, aber nicht
signifikante, Ergebnis der Abb. 78 ausdrickt.

299) Zur Bedeutung der Kooperation zwischen Anwender und Herstel-
ler im Forschungs- und Entwicklungsbereich vgl. z.B. auch
Biegel (1987).
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2. Sehr erfolgreiche Unternehmensgrinder haben eine bessere Uber-
sicht Uber Konkurrenzprodukte und -unternehmen39%) und schiatzen
daher den Innovationsgrad ihres Produktes realistischer als die
weniger erfolgreichen Grunder ein. Auf diese Erklarungshypothe-
se wurde bereits mehrmals hingewiesen; aus dem vorliegenden
Sachverhalt wird sie nochmals unterstitzt.

Vor dem Hintergrund der bisherigen Untersuchungsergebnisse liegt
sogar die Vermutung nahe, daf beiden Erklarungsursachen empirische
Relevanz zukommt. Akzeptiert man diese Vermutung, so 14t sich
folgern, daB sehr erfolgreiche innovative Unternehmensgrindungen
fur Produkte mit gleichem Innovationsgrad im Vergleich zu den we-
niger erfolgreichen Unternehmen einen hoéheren vertikalen Integra-
tionsgrad realisieren als dies durch den Vergleich der Vertrags-
strukturen in Abbildung 78 deutlich wird.

Aufgrund des vergleichsweise hohen Integrationsgrades auf der Ab-
satzseite innovativer Unternehmen stellt sich die Frage, warum es
die Abnehmer nicht selbst uUbernehmen, die innovativen Produkte
herzustellen. Immerhin fast ein Drittel der befragten innovativen
Unternehmensgrinder hielt es auch fur grundsatzlich moéglich, dag
der Abnehmer in Zukunft die Erstellung der innovativen Produkte
und Dienstleistungen selbst ubernimmt (vgl. Abb. 79).

Kénnen sich die innovativen Grunder vorstellen, daBf die An-
wender/Abnehmer das bisher von der innovativen Unternehmung
hergestellte Produkt in Zukunft selbst herstellen.

abs. rel. %
Ja-Antworten 15 28,8
Nein-Anworten 37 71,2
insgesamt: —g; 100

Abb. 79: Grundereinschatzung der Eigenerstellungsméglichkeiten des
Anwenders

300) Beispielsweise aufgrund der besseren Markt- und Branchener-

fahrung, sowie der bei ihnen haufiger vorkommenden Teamgrin-
dungen.
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Allerdings ist dieses, insbesondere vor dem Hintergrund innovati-
ver Unternehmen, eher erstaunliche Ergebnis dahingehend zu inter-
pretieren, dag die innovativen Grunder lediglich eine prinzipielle
Erstellung durch die Abnehmer in Betracht zogen3°1). Bei der uber-
wiegenden Mehrheit der 15 F&alle wurden jedoch unmittelbar Grunde
dafur angefuhrt, warum in Zukunft mit einer Eigenfertigung des Ab-

nehmers nicht zu rechnen sei.

Die Grinde sind in Abbildung 80 zusammengefaBt, wobei Mehrfach-

nennungen bericksichtigt werden.

Grunde, die gegen eine Eigenfertigung

durch den Anwender sprechen abs. rel. %
Know how 36 69
Produktkomplexitat 10 19
Entwicklungsaufwand (Zeit/Kosten) 23 44
kein kontinuierlicher Bedarf des 8 15
Abnehmers

Sonstige (z.B. langfistiger Belieferungs-

auftrag, Inflexibilitat des Abnehmers) 11 21

Abb. 80: Grunde fur den Fremdbezug innovativer Guter durch den Ab-
nehmer

4.5.2.3. Einbindung der Abnehmer und Konkurrenzintensitat

Die Ausfihrungen zu den bisherigen Abschnitten zur Ressourcenein-
bindung bekraftigen die Bedeutung asymmetrischer Informationsver-
teilung in Verbindung mit opportunistischem Verhalten bei small-
numbers-Situationen fur die Strukturierung von Vertragsbeziehun-
gen. Zunehmende vertikale Integration, die sich in einer engeren
Anbindung der Transaktionspartner konkretisiert, wurde als Mog-
lichkeit angesehen, um das Verhalten von Transaktionspartnern ge-

genseitig Uberwachen und kontrollieren zu koénnen.

301) Insbesondere bei Unternehmen, die an die Anwender auch Lizen-
zen verkauften, bestand ein starkes Intersesse an einer zu-
kinftigen Eigenfertigung durch den Anwender.
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Asymmetrische Informationsverteilungen liegen besonders den Trans-
aktionsbeziehungen zwischen Innovatoren und deren Abnehmern zu-
grunde. Im Hinblick auf die Eigenschaften der innovativen Outputs
hat der Innovator einen Informationsvorteil. Mit zunehmender Kon-
kurrenzlosigkeit der innovativen Unternehmung ist zudem damit zu
rechnen, daf verstarkt small-numbers-Stellungen erreicht sowie In-
formationsvorspringe opportunistisch ausgenutzt werden und ver-
sucht wird, aufgebaute Quasirenten auf Kosten eines Transaktions-
partners abzuschépfen. Erhéht sich aber die Konkurrenzintensitat,
ist mit einem abnehmenden small-numbers-Problem und geringeren
Quasi-Renten zu rechnen. Auch der Informationsvorsprung wird ge-
ringer ausfallen. Mit zunehmender Konkurrenzintensitdt ist daher
ein abnehmender vertikaler Integrationsgrad zu erwarten.

Zur Analyse dieser Vermutung wurde die Konkurrenzintensitat (sie
wurde in einer siebenstelligen Rating-Skala mit den Endpunkten "1"
fir sehr wenig Konkurrenz und "7" fur sehr starke Konkurrenz) er-
fragt, in der sich die innovativen Unternehmensgrinder sehen und
mit den einzelnen Vertragsstrukturen korreliert.

Abbildung 81 gibt uUber diesen Zusammenhang im speziellen Fall der
Absatzkontrakte innovativer Unternehmen einen Uberblick.
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hegative Korrelation 0 Vertragstypen 0 positive Rorrelation
— —>
-0,1703 * Vertrige mit intensiven
0,114 == Verhandlungen
9,3310 schriftliche Vertridge
0,008
-0,1914 langfristige Liefer-
0,087 vertrige
-0,0624 Rooperations-/Rahmen-
0.330 vertridge

kcmplexe Vertzige

. -3,1287
fallweise und kurz- v
fristige Vertrige 3 2en

Miet-/Leasingvertrige

Servicevertrige

* [Korrelationskoeffizient

** Signifikanzniveau

Abb. 81: Abhangigkeiten zwischen den Vertragsai(:ten auf der Absatzsei
und der Wettbewerbsintensitat innovativer Unternehmen
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Trotz der zahlreichen Besonderheiten, mit denen innovative Unter-
nehmen konfrontiert werden, zeichnet sich im Hinblick auf den an-
gesprochenen Mechanismus ein sehr eindeutiges Resultat ab. Nicht
nur die Vorzeichen samtlicher Korrelationskoeffizienten gehen in
die vermutete Richtung, sondern es ergeben sich in den meisten
Fallen auch hochsignifikante Ergebnisse.

Das gegenseitige Informationsbedurfnis der Tauschpartner sinkt mit
zunehmender Konkurrenzintensitat. Wahrend dieser Zusammenhang nur
tendenziell (keine Signifikanz) besteht, fallt das Ergebnis ins-
besondere bei den schriftlichen und komplexen sowie (jedoch etwas
abgeschwéacht) auch bei der Langfristigkeit der Vertrage in signi-
fikanter Weise aus. Sowohl ein Bedarf an genauer, umfangreicher
und schriftlicher Festschreibung von Vertragsmodalitaten als auch
die Notwendigkeit fuUr langfristige Lieferbeziehungen bestehen dem-
nach um so weniger, Jje mehr potentielle Transaktionspartner vor-
handen sind bzw. je geringer das small-numbers-Problem und das da-
mit in Verbindung stehende opportunistische Verhalten bezuglich
der einseitigen Abschépfung von Quasirenten ausfallen392) . pa die
small-numbers-Stellung des innovativen Zulieferers bei zunehmender
Konkurrenz verringert wird, besteht auch keine Notwendigkeit fur
den Abnehmer, langere Vertragsbeziehungen einzugehen, um hierdurch
eventuell aufgebaute Quasirenten zu schutzen. Fallt die innovative
Unternehmung als 2Zulieferer aus, kann der Abnehmer aus einer
"large-number" von anderen Lieferanten auswahlen.

Bei zunehmender Konkurrenz auf Beliefererseite bzw. bei mehreren
potentiellen Lieferanten besteht bei den Abnehmern auch weniger
Bedarf, sich Uber Miet- bzw. Leasing- und Servicevertrage langfri-
stig an die innovative Unternehmung zu binden. Die Abnehmer kénnen
die innovativen Lieferer und Hersteller eher aus ihrer Pflicht
entlassen. Bei auftretenden Reparaturen, Stérfallen und Ver-
schleiferscheinungen sowie méglicherweise gewunschten Funktionser-
weiterungen bei den innovativen Produkten nimmt die innovative Un-
ternehmung keine small-numbers-Stellung ein; bei Bedarf kénnen
auch andere Unternehmen herangezogen werden. Aufgrund von small-

302) Die Korrelationskoeffizienten zu den Statements "Koopera-
tions-/Rahmenvertrage" und "fallweise und kurzfristige Ver-
trage" sind zwar nicht signifikant, sie stutzen diese Aussage
aber durch ihre jeweiligen Vorzeichen.
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numbers- und first-mover-advantages ermdéglichtes opportunistisches
Preisverhalten, das nach langfristigen Vertrdgen und Preisfixie-
rungen verlangen wurde, ist in diesen Situationen einerseits nicht
zu erwarten; andererseits kénnte es durch einen einfachen Tausch-
partnerwechsel durch den Anwender negiert werden.

Vor diesem Hintergrund kann insgesamt die These unterstitzt wer-
den, wonach mit einer Disziplinierung des opportunistischen Ver-
haltens derjenigen Wirtschaftssubjekte 2zu rechnen ist, die sich
einer zunehmenden Konkurrenz ausgesetzt sehen. Auperdem weisen die
einzelnen Korrelationen zwischen den Vertragsstrukturen und der
Konkurrenzintensitat darauf hin, daf mit 2zunehmender Konkurrenz
(auf nur einer Marktseite) eine Verlagerung zur Marktkoordination
bzw. unternehmensexternen Einbindungsform (Fremdbezug) erfolgt.
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4.6. Implikationen fiir Theorie und Praxis

Die empirischen Ergebnisse zur Unternehmensorganisation im Markt-
zusammenhang wurden besonders vor transaktionskostenorientiertem
Hintergrund diskutiert. Diese organisationstheoretische Sichtweise
beleuchtet nicht nur die traditionelle organisatorische Frage,
nach welchen Gesichtspunkten ein Organisator eine (innovative) Ge-
samtaufgabe auf unterschiedliche Aufgabentrdger innerhalb einer
Unternehmung verteilen kénnte, sondern auch die Frage analysiert,
wie Teile einer (innovativen) Gesamtaufgabe auch auf Aufgabentra-

ger, die auperhalb der Unternehmung stehen, verteilt werden kén-
303)
nen.

Die Ergebnisse dieses Abschnitts bekraftigen nicht nur die allge-
meine theoretische Bedeutung einer Besinnung auf transaktionsko-
stentheoretische Ansatzpunkte im Zusammenhang mit der Erklarung
des Entstehungsphanomens von Unternehmen. Sie ordnen der Beruck-
sichtigung von transaktionskostentheoretischen Gesichtspunkten be-
sonders auch fur den speziellen Fall der Entstehung innovativer
Unternehmen und deren oJkonomischer Tragfahigkeitsbewertung einen
hohen theoretischen und empirischen Stellenwert zu. Transaktions-
kosten beeinflussen damit nicht nur die Entstehung und die Tragfa-

higkeit innovativer Ideen. Insgesamt lassen sich folgende Ergeb-
nisse festhalten:

- Transaktionskostentheoretische Ansatze halten theoretisch fun-
dierte und empirisch gehaltvolle Gestaltungshinweise fur die
Ideenabwicklung bzw. die fur die Ideenverwirklichung notwendige
Organisation der innerorganisatorischen und marktlichen Bezie-
hungen in Abhangigkeit von den speziellen Eigenschaften der zu
bewaltigenden innovativen Aufgabenstellungen, der zu koordinie-
renden Ressourcen und der innovativen Outputs bereit.

- Da die Eigenschaften dieser Faktoren ebenso einer standigen Ver-
anderungsdynamik unterliegen, wie sich die EinfluBgréfen von
Transaktionskosten im Zeitablauf verandern kénnen,304) missen

303) Vgl. z.B. Picot (1982), S. 267; Picot (1984), S. 100 - 103.
304) Zu einem Dynamisierungsversuch des Transaktionskostenansatzes

vgl. Williamson (1981); zu Einflufgréfen von Transaktionsko-
sten vgl. Picot (1982), S. 271.
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hierfir sowohl die Grunder von innovativen Unternehmen als auch
die Vertreter von Institutionen, die in den gesamten Grundungs-
prozef eingebunden sind, eine hohe Sensibilitat entwickeln. 1In
dieser Hinsicht ist nochmals ein Hinweis auf die Tatsache be-
deutsam, daf unterschiedliche Unternehmensgrinder je nach ihrem
subjektiven Hintergrund (z.B. Branchenerfahrung, Ausbildung)
ihre marktlichen Beziehungen organisieren und Transaktionskosten
bzw. deren Einflufgréfen implizit oder explizit unterschiedlich
wahrnehmen und bewerten. Eine starkere Einbeziehung verhaltens-
wissenschaftlicher Aspekte und der Ergebnisse der deskriptiven
Entscheidungstheorie in transaktionskostentheoretische Ansatze

scheint hierdurch angezeigt.

Theorie und empirische Forschung kénnten vor diesem Hintergrund
Zzu einer starkeren BewuBtwerdung beitragen. In vielen Fallen
scheinen dagegen die Transaktionsbeziehungen und institutionel-
len Regelungen, von denen innovative Unternehmensgrunder Ge-
brauch machen, unbewuft Gestalt angenommen zu haben. Wenn sich
aber diese Faktoren als signifikante Erfolgsindikatoren erwei-
sen, liegt nichts naher, als ihre weitere theoretische und em-
pirische Erforschung voranzutreiben. Denn innovative Unterneh-
mensgrunder und beratende und bewertende Institutionen kénnten
hieraus Handhabungsméglichkeiten und Gestaltungshinweise zur Be-

waltigung ihrer praktischen Probleme ableiten.

Es ist hoéchst erstaunlich, daf die Organisation der Marktbezie-
hungen und die Art der Ressourceneinbindung im Hinblick auf die
Erfolgstrennung vergleichsweise sehr viel haufiger signifikante
Ergebnisse lieferte, als dies bei den Statements zur &konomi-
schen Uberlegenheit der innovativen Grundungsidee der Fall war.
Dieser Sachverhalt legt die Vermutung nahe, daf der Uberwiegende
Anteil der befragten Unternehmensgrinder uber grundsatzlich oko-
nomisch tragfahige innovative Grindungsideen verfugte, aber
Schwierigkeiten hatte (bzw. noch hat), ihre Marktbeziehungen
vorteilhaft zu organisieren und zu stabilisieren bzw. nicht in
der Lage war, ginstige Ressourceneinbindungsstrategien zu formu-

lieren und zu verwirklichen.

Innovative Unternehmensgrinder scheinen auch relativ wenig ex-
plizite Sensibilitit fir diese, den 6konomischen Griindungserfolg
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aber sehr nachhaltig beeinflussende, Fragen zu entwickeln, wurde
doch die Bedeutung der Rohstoff-, Vorprodukt- und Maschinenbe-
schaffung als relativ unwichtig eingeschatzt und die Planung des
Vertriebs im Rahmen von Unternehmensentwicklungskonzepten bzw.
business-Planen stark vernachlassigt; zudem verfigte keiner der
befragten Unternehmensgrinder uber eine Beschaffungsplanung.

- Der Einfluf der Organisation der Marktbeziehungen auf den Grun-
dungserfolg ist nach diesen Forschungsergebnissen evident. Eine
grépere Sensibilisierung fur beschaffungs- und absatzorganisato-
rische Gestaltungen als wichtige Erfolgsfaktoren innovativer un-
ternehmerischer Aktivitaten ist angeraten.

- Ferner ist weniger den sogenannten konstituierenden Rahmendaten
(z.B. Rechtsformenwahl, Grundungsart, Grundungsort), sondern
vielmehr den laufenden und von einer Dynamik beeinflupten orga-
nisatorisch-rechtlichen Transaktionsbeziehungen innovativer Un-
ternehmen erfolgsbestimmendes Potential 2zuzuordnen. Auch in die-
ser Hinsicht ergibt sich ein verstarktes Erfordernis zu weiteren

theoretischen und empirischen Forschungsanstrengungen auf diesem
Gebiet.



SchluBlbetrachtung

Die vorliegende Arbeit hatte die o6konomische Analyse innovativer
unternehmerischer Aktivitadten zur Zielsetzung. Dabei erfolgte eine
Konzentration auf das Phanomen innovativer Unternehmensgrundungen.
Sie erbrachte neue und vor allem o6konomisch-theoretisch fundierte
Aussagen fur eine Perspektive der Griundungsforschung, die bislang

eher vernachlassigt wurde.

Natirlich konnten im vorliegenden Projekt nicht alle Fragen, die
sich im Zusammenhang mit der Grindung innovativer Unternehmen er-
geben, beantwortet werden. In dieser Hinsicht verstand sich die
Arbeit auch eher als explorative Untersuchung; einerseits war die
empirische Anwendbarkeitiﬁnd Fruchtbarkeit von o6konomisch-theore-
tischen Ansatzen fir die Ableitung grundungs- und innovationsrele-
vanter Aussagen grundsatzlich aufzuzeigen; andererseits sollten
diese Theorieansadtze genutzt werden, um ein tieferes o&konomisches
Verstandnis fir Grundungszusammenhdnge innovativer Unternehmen so-
wie fir eine Bestimmung des Grindungserfolges zu erhalten.

Hierzu konnten neben einem theoretischen Fundament sowohl deskrip-
tive Aussagen als auch Gestaltungshinweise fir eine erfolgreiche
Umsetzung innovativer unternehmerischer Aktivitadten in Form inno-
vativer Unternehmensgriundungen entwickelt werden. Zur theoreti-
schen und empirischen Handhabung der insgesamt sehr komplexen
Grundungs- und Innovationsproblematik erwies sich die analytische
Dreiteilung in Grunderperson, Griundungsidee und Grindungsorgani-
sation als sehr tragfdhig. Auf allen drei Ebenen war es insbeson-
dere auch méglich - gestiitzt auf die theoretische Fundierung und
das empirisch gewonnene Datenmaterial - solche EinfluBfaktoren zu
ermitteln, die auf den Grundungserfolg innovativer Unternehmen
mafgeblich einwirken. In zusammenfassender Form ist fir eine er-
folgreiche innovative Unternehmensgriindung folgendes zu beachten:
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Grinderperson:

Eine kaufmannische und praxisorientierte Ausbildung bzw. Zusatz-
ausbildung foérdert tendenziell den Grundungserfolg. Gleiches gilt
fir die Branchenerfahrung, fir die eine Praxisorientierung eine
solide Ausgangsbasis darstellt.

Im Gegensatz zu Einzelgrindungen erweisen sich‘Teamgrﬁndungen als
erfolgreicher. Teamgrundungen sind besonders dort notwendig, wo
eine zu einseitige Technikorientierung zu uberwiegen droht. Der
Teambildung kommt hier eine wichtige Ergadnzungsfunktion 2zu. Aus
theoretischer Sicht sollte eine Griunderperson idealerweise sowohl
die Funktion eines Informationskoordinators (Ideengewinnung und
-weiterentwicklung) als auch die Funktionen von Ressourcen- und
Marktkoordinatoren erfiillen kénnen. In der Praxis herrscht jedoch
zumeist eine eher einseitige Schwerpunktbildung im technischen Be-
reich vor. Der Marktorientierung wird dagegen zu wenig Beachtung
geschenkt. Daher ist eine Erganzung der weniger ausgepragten Star-
ken durch die Hinzunahme von Grindungspartnern erforderlich, deren
unternehmerische Stdrken in anderen Bereichen (Ressourcen- und
insbesondere Marktkoordination) 1liegen. Dementsprechend erwiesen

sich auch in der Empirie heterogen besetzte Teamgrundungen als be-
sonders erfolgreich.

Griindungsidee:

Fir eine erfolgreiche innovative Unternehmensgrindung ist es we-
niger entscheidend, eine bislang véllig unbekannte Grindungsidee,
d.h. ein Produkt mit &uferst hohem Innovationsgrad, bis ins
kleinste Detail zu planen und mit letzter Konsequenz am Markt re-
alisieren zu wollen. Vielmehr bedarf es eines umsichtigen und ge-
geniber Markt- und Technologieentwicklungen aufgeschlossenen In-
formationssuchverhaltens, um dadurch sowohl Weiter- als auch Pa-
rallelentwicklungen bei der Ideenrealisierung berucksichtigen zu
kénnen. Solch ein ausgepragtes und offenes Informationsverhalten
hat dann auch bei den sehr erfolgreichen Unternehmensgrundungen
zur Folge, daf kinftige Entwicklungen insbesondere hinsichtlich
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des Markterfolgs mit gréperer Umsicht und starkerem Realitatsge-

halt beurteilt werden.

Die besonders bei innovativen Unternehmen immer aktuelle Frage des
Know-how-Schutzes 1lief8 sich bei sehr erfolgreichen Unternehmen
besser durch die Anwendung interner Schutzmafnahmen handhaben als

durch "normierte" Schutzverfahren wie z.B. Patente.

Die Abhdngigkeit des Griundungserfolges von der Haufigkeit des Ein-
satzes eines innovativen Produktes beim Anwender (Outputabhangig-
keit) ist bei den sehr erfolgreichen Grindungen weit geringer als

bei den weniger erfolgreichen Grundungen.

Im Hinblick auf die vermuteten Produkt- und Kostenvorteile innova-
tiver Grindungsideen unterscheiden sich sehr erfolgreiche und we-
niger erfolgreiche Unternehmensgrindungen nur marginal. Aller-
dings spielen Einsparungen von Transaktionskosten fir die Nutzen-
bestimmung innovativer Produkte eine gréBere Rolle als dies bisher
wohl bewuBt war; z.T. sind Transaktionskostenvorteile dominierend.
Durch Innovationen erreichbare Produktions- und Transaktionsko-
steneinsparungen sind daher fur die Beurteilung von Grindungsideen

gemeinsam zu betrachten.

Grindungsorganisation:

Konstituierende Rahmendaten beeinflussen den Grundungserfolg Kkaum.
Dagegen erweist sich besonders die Neuorganisation der marktlichen
Beziehungen fur die Koordination der Inputressourcen als dominie-

rende Erfolgsgrofe innovativer Unternehmen.

Fuar die Erstellung von Teilleistungen zur Umsetzung innovativer
Grundungsideen weisen sehr erfolgreiche Unternehmensgrindungen ei-
ne wesentlich starkere Fremdbezugstendenz bzw. extrovertierte Res-
sourceneinbindung bei gleichzeitig hohem vertikalen Integrations-
grad auf. Sie reagieren sensibler auf transaktionsorientierte Ein-
flupgropBen bei Fremdbezugs- und Eigenfertigungsentscheidungen als
die weniger erfolgreichen Unternehmen. Diese neigen ihrerseits
- vor allem auch bei der Erstellung standardisierter Teilleistun-
gen - zu einer starkeren Eigenfertigungstendenz bzw. introvertier-



261

ten Ressourceneinbindung und Konservierung der einmal gewahlten
Koordinationsformen.

In gleicher Weise verhalt es sich auch bei der Organisation der
Absatzmarktbeziehungen. Erfolgreiche Unternehmensgrundungen machen
in starkerem MaBe von den Einbindungsmdéglichkeiten externer Ver-
triebskandle Gebrauch, binden aber ihre Abnehmer durch einen ten-
denziell hdéheren vertikalen Integrationsgrad enger in die innova-
tive Unternehmung ein.

Neben den vielen Detailergebnissen, die das vorliegende Projekt
hervorgebracht hat, lassen es insbesondere die Ergebnisse zur
Grunderperson und Grindungsorganisation sowohl fur die Grundungs-
praxis als auch fir die Innovations- und Grundungsforschung als
auperst fruchtbar erscheinen, prozef- und transaktionskostentheo-
retische Ansatze auch fir kinftige Untersuchungen in diesem Be-
reich heranzuziehen.
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OKONOMISCHE ANALYSE INNOVATIVER UNTERNEHMENSGRUNDUNGEN

Fragebogen fir innovative Grindungsunternehmen

Ein Projekt im Rahmen des Schwerpunktprogramms "Theorie der Inno-
vation in Unternehmen" der Deutschen Forschungsgemeinschaft

Projektleiter: Prof. Dr. Arnold Picot

Mitarbeiter: Dr. Thomas Kaulmann
Dipl.-Kfm. Ulf Laub
Dipl.-Kfm. Dietram Schneider

Datum der Befragung: ........

Interviewer: ceeecone Interview-Nr.: ....... .

Der vorliegende Fragebogen richtet sich Uberwiegend an innovative
Unternehmensgriunder; sofern diese nicht zu erreichen sind, koénnen
auch Manager innovativer Griundungsunternehmen befragt werden.

Aufgrund der gderingen Grundgesamtheit handelt es sich uUberwiegend
um eine qualitative Befragung. Der Fragebogen ist sowohl theorie-
geleitet als auch durch vorab gefihrte Expertengesprache praxis-
orientiert und in die folgenden vier Fragenkomplexe unterteilt:

- Grunderperson

- Grundungsidee

- Grundungsorganisation

- Allgemeine Angaben zur Unternehmung

Die Fragen sind zum einen in Form von ja/nein Antworten oder in
Form von Rating-Skalen standardisiert, 2zum anderen sind offene
Fragen enthalten. Die Interviews werden persénlich gefihrt, um
eventuellen Mifverstandnissen bei den Fragestellungen vorzubeugen
und die Validitat der Aussagen zu erhéhen. Diejenigen Fragen, die
mit Rating-Skalen versehen sind, werden dem Befragten zur Beant-
wortung vorgelegt. Offene Fragen sowie ja/nein Antworten werden
vom Interviewer ausgefullt.

Ziel der Befragung ist es, ein vertieftes o6konomisches Verstandnis
fur Probleme der Unternehmensgrinder, der Grundungsidee und ihrer
marktlichen Tragfahigkeit sowie der Grundungsorganisation zu er-
langen.

Selbstverstandlich sind alle Projektmitarbeiter 2zur Wahrung des
Datenschutzes verpflichtet. Die Anonymitdt der Daten ist aupferdem
durch eine entsprechende Codierung gewadhrleistet. Es ist vorgese-
hen, alle Befragten in einem Vorwort des Projektberichtes als Ko-
operationspartner zu erwahnen, es sei denn, dies wird ausdrucklich
nicht gewlinscht



Projekt-Fragebogen: G R i N D E R

Griinderperson

1. Welche Ausbildungsrichtung haben Sie eingeschlagen?:
technische
kaufmannische

99¢

naturwissenschaftliche (bitte

Fachrichtung angeben):..

sonstige........ .

2. Welche berufliche Qualifikation/Abschliisse haben Sie?

3. Falls Sie ein Studium absolviert haben: Waren Sie zwischen
diesem Studium und Ihrer praktischen beruflichen Tatigkeit an
einer Universitdt tatig? '

4. Wer waren Ihre letzten Arbeitgeber?
Unternehmung:

Branche:......

B D &



Wie alt waren sie bei der Griindung?

Haben Sie die Griindung mit mehreren Personen vorgenommen?
ja ( ) (bitte Anzahl angeben:...)

nein ( )

Wo sehen Sie Ihre persdnlichen unternehmerischen Stéarken?
Im Bereich der Ideenfindung ()
Im Bereich der Organisation der Produktion ( )

Im Bereich der Produkvermarktung ()

Wenn die Griindung mit mehreren Personen vorgenommen wurde: Wo sehen Sie die unternehmerischen
Starken Ihrer Griindungspartner?
Partner I.:
Im Bereich der Ideenfindung ()
Im Bereich der Organisation der Produktion ( )

Im Bereich der Produktvermarktung ()

Partner II.:
Im Bereich der Ideenfindung ()
Im Bereich der Organisation der Produktion ( )

Im Bereich der Produktvermarktung ()

192



9.

Mit welchen Zielen haben Sie sich selbstdndig gemacht?

trifft idberhaupt

nicht zu
1 2
Umsetzung eigener Ideen [o P —— Om—m—m—m
Einkommenssteigerung P P O——m—— e
Prestigegewinn O=mmm——- O=—mm—mm
Unabhédngigkeit O——————- Ommmmmm e
Bewdltigung interessanterer Aufgaben O===-=== O-=-==—=-
Selbstverwirklichung fo P Ommmmme e
Arbeit in einer iiberschaubaren Umgebung O-—===-- O=m—====
Ausnutzung eine; Marktliicke O——————= O
Aufbau einer eigenen Existenz O=mm———- O=——————

SONStige:. ...ttt ittt O-——=—== O-—====-

trifft voll zu

5 7
O-=-=====0-====—- o
O-————— O--———-= o
O-=—=====0-=m==m= o
O-—=-=-=-0-==-—-- o
O--—====-0-=-==-—- o
O-——====Q==m=——- o
R e o
O-—=—=—==0-=====- o
O--=====0--—==-~= o
O-======Q==———— o

892



10.

Welche dieser Ziele konnten Sie bislang verwirklichen?
nicht erreicht

1
- Umsetzung eigener Ideen O—m—mmmmm
- Einkommenssteigerung O~—m—m—mmm
- Prestigegewinn Ommmm———
- Unabhdngigkeit Ommmmmm
- Bewdltigung interessanterer Aufgaben O==w==—=
- Selbstverwirklichung Ommm e
- Arbeit in einer iiberschaubaren Umgebung O--——--=-=
- Ausnutzung einer Marktliicke O—mmmmmm
- Aufbau einer eigenen Existenz Om—————
- sonstige:...; ........ e O=—=—=—=

Produktidee:

11.

Wirden Sie Ihr Produkt als innovativ bezeichnen?

Wenn ja, bitte begriinden:

voll erreicht

2 3 4 5 6 7
O=-mm—=- O==m—=== O==m—=—= O==-==== O====—u- o
O-=m=m—- O-——===—- O=-m—==- O-==mm—- Om=mmmmm o
O-=om—m—- O=m—==—- O==mw——- O======= O—===uu= o
O-=m=——- O-——==—- O--====-- O-mm===—- [ o
O======- O-m—=——- O=====—- Om—==—== O-====== o
O-====== O-===—=- O======- O===c=—- O=m====- o
Om—===== O-=-—=== O-====== [ O===mwu= o
O--=—=== O======= O-=====- R O-=-—n= o
O-====—= O-==—-=== O-—mm—mm O-——==m== O-———==-- o
O-====== O-—=—==- O-—m==—- O=====—- O—====== o

ja. ()

nein ( )

..........................................

..........................................



12.

13.

14.

15.

16.

Wurde die Produktidee von Ihnen entwickelt oder war diese bereits existent?

Wie ist die Produktidee entstanden?
durch Zufall
durch gezielte Suche
Anstofl durch den Markt
Anstofl durch technologische Entwicklungen

Welche Probleme kann Ihr Produkt besser als andere l1dsen?

..........................................

..........................................

0lc



17.

18.

19.

20.

21.

22.

Haben Sie MaBnahmen in Erwdgung gezogen, um Ihr Produkt zu schiitzen?

..............................

..............................

..............................

..............................

In welchem Marktsegment war Ihr Produkt erfolgreich?
in der erwarteten Marktnische

............

............

............

------------

............

............

()
in einer nicht erwarteten Marktnische ( )
()

in keiner Marktnische

Wie beurteilen Sie die Wettbewerbslage Ihres Produktes?

sehr wenig

Konkurrenz
1 2 3 4 5
O=mmm——— Omm————- O~=————- O—=—===== O-mmm——-

sehr starke

Konkurrenz
6 7
O-—-===- o

Y24



23.

24.

Wie lange glauben Sie, wird sich Ihr Produkt in der jetzigen Form erfolgreich im Markt behaupten
koénnen?

Sind zur Gewdhrleistung eines Unternehmenserfolges bereits Weiterentwicklungsiiberlegungen
angestellt worden?

ja

~— N

nein

cle



25. Wie stufen Sie die folgenden Vorteile Ihres Produktes fiir den Anwender ein? (Bei 6 oder 7 bitte
erldutern)

unbedeutend sehr bedeutend
1 2 3 4 5 6 7
Zeitersparnis O=====- O--—=== O=====- O———=== O-—=—=-= O-==—=-- o
Rationalisierungseffekte O--==—= O—===—= O---==-= Oo-—-—-=-= O~———-- O——m——- o
Prestigesteigerung O====== R O-—==== O-—=—== O~—==== O-~==-=-- o
Qualitdtsverbesserung O-=-=-=== Ommm——- O—=———= O—==—=- O-==—== O=—=—=— o
Flexibilitatssteigerung O====== O-——=== O-==—=-= O-=—==- O-=-=-=-- O-====- o

Entlastung des Anwenders bei:

- Suchtédtigkeiten O=====- Om-===—= O=mm——- O=—===- Qe——cem Ommm—m—- o
- Koordinationstatigkeiten O--—==-- O====== O-——=-= O——==—- O-—=-==-- O-==—=- o
- Abwicklungstdtigkeiten O-—==== O-===== O——==== O—==——= O~—===-= O-—==== o
- Kontrolltdtigkeiten O——===- O-===== O-—===-= O-——-—== O-—==—= O-===== o

- sonstigen Tdtigkeiten:

Erméglichung neuartiger
Leistungen O-emm—m Ommm——— Ommmmmm o

€L2



26. Worin glauben Sie, bestehen gegeniiber alternativen Probleml&sungen die spezifischen Kosten- 2

vorteile Ihres Produktes fiir den Anwender? (bei 6 oder 7 bitte erldutern)

unbedeutend sehr bedeutend

1 2 3 4 5 6 7
Materialkosten O————== O—————= O—=—=—= Ommm——— Omm e O—————n o
Lagerkosten O=—mmm—= Omommn O=-—==—= O—mmmm O—m——— O—m—mmmm o
Versandkosten O——menem o PP Om————— O-m———= Om—mmm O—m—mmm o
Fertigungskosten O-===== O-===== O-=-===-= Ommmm— O——cmun O-—mmem o
Transportkosten O-—=—=——- o--—--- O—=—=—= O-===== o Ty O-——--= o
Verwaltungskosten O—===—- O——-==- O-=—-=—- O-=—==- O=-===== O===—== o
Personalkosten O-====- O—==-== O—====- Omm———- O=mm—= O-——=—=== o
Priif-/MefBkosten O—=m——- O~————x Ommmm——— O—mm—— Ommmmmm Om—mmem o
Informationskosten O====== O-=—==== O--==== O-===== O-===== O-—===- o
Kontrollkosten Omm=—— O—mmeem O—=——=—- O—=——== Ommmm—— Ommmmem o
Energiekosten O—=—==—- O=====- O—~mwmme O—=——=—= O-==—=— Ommmm—— o
Vertriebskosten O-—=-==- O—===—- O—==—== Om === O=m=———- o YT 1)
Organisationskosten O-—-==- Oo———=== o-—-——--- O==-=== O-—==— O-——=== o
MarkterschlieBungskosten O====== O-===== O-—==== O==m==- O====== O=====- o
Informationsiibertragungskosten O====== O-=—==== O-—==== O--=-=-- O-———== O---==- o

Datenerfassungskosten O====== O-=——=== O-=-===-= O=—=—=== O-====- O—===== o



F- und E-Kosten O-=-—===- O-—-—-—-- O--=-=—= O---=== O-—=—=== O-=-====- o
Reisekosten O-=—=== O-=——-== O-===== O~==—== O—=—=== o-—=—=- o
Konstruktionskosten O-=--=- O——==== O—-—---= O-—==== O-—==== O—=—=-—== o
Beratungskosten O====== O-—===- O--==== O-—~—-=- O——===-- O——==== o
Kommunikationskosten O===—== O-=-——== O-===== O—===== O——==== O-—==== o
Einarbeitungskosten O-—====- O--==== O-—==-= O~=mm=== O——m——= O-——=—== o
Informationsspeicherungskosten O-===== O-===== O-=--=== O-====- O——==== O—===-- o
Servicekosten O--===- O-—==== O-=-—=== O~-==== O~—===- O=====- o
Reparaturkosten [o TR O-—=———== O==——== Ommmm—— Ommmm—m O —mmmm o
Raum-/Mietkosten O———=== Ommmmmm Ommmmmm Ommmmmm Omm—m—m Om—emmmm o
sonstige:.......c0uu.. O=-===- O—-—==-=-- O——==== O~=mm—=- O-====x O=mm——- o

27. Haufig ist die wirtschaftliche Nutzung eines Produktes von der Ausbringungsmenge abhdngig.
Inwieweit hdngt der Gkonomische Einsatz Ihres Produktes beim Anwender von dessen Ausbringungsmenge

ab?

D A I R I R I R S I I I R N R Y

D I T R I I R R A A R A

Zur Griindungsorganisation:

28. Wann wurde die Griindung vorgenommen?

SL2



29.

30.

31.

32.

Welche Rechtsform hat Ihr Unternehmen?

OHG ()
GmbH &. Co KG ()
KG ()
AG ()
GmbH ()
sonstige:....... ()
Warum haben Sie Ihr Unternehmen am "Griindungsort" aufgebaut?
Um welche Art der Griindung handelt es sich bei Ihrer Unternehmung?
a) selbstdndige, unabhdngige Unternehmensgriindung ("start up") ()

b) Griindung durch Ausgliederung aus einem bestehenden Unternehmen ("spin-off") ()

c) Grindung durch Kauf eines Teils einer gréfleren Unternehmung ("buy-out") ()

In welchem Entwicklungsstadium befindet sich Ihr Unternehmen heute?
Griindungsphase ()
Einfihrungsphase ( )
Wachstumsphase ()

9.2



33.

Inwieweit waren die folgenden Aufgaben in der Griindungsphase fiir Sie wichtig?

Produktentwicklung
Standortsuche
Personalbeschaffung
Informationsbeschaffung
Eigenkapitalbeschaffung
Fremdkapitalbeschaffung

Suche von Partnern fir die
Geschaftsfiihrung

Markterschlieflung
Organisationsgestaltung
Rohstoffbeschaffung
Vorproduktbeschaf fung
Maschinenbeschaffung

Personalfiihrung

unwichtig

2 3
O-=-——=—=- o
O-———==- o
O=m=—=== o
O-=—===== o
O-—=———- o
O-—===—== o
Ommmm——- o
O~-—===—- o
O=m=—==- o
O-—==-=—=—- o
O-=——==- o
O~——===- o
O~—=—-—-- o
O-—====- o

4 5
O-=——==- O-======
O-———-== O=mmm=-=
O-——===- L
O-—====- O-====-=
O———===- O-======
O-—====- O-=====- o
O——c——== O--=====
O—mm===- Ommmmm—-
O-=—-——== O-==—===
O-=—===- O-=-===-
O—=———== O-————=-
O-——====- O-===-=-
O-====== O-=-===-
O-—=—-=- O-======

sehr wichtig

LLZ



34.

Inwieweit sind die folgenden Aufgaben heute fiir Sie wichtig?

unwichtig
1
Produktentwicklung O==——===
Standortsuche fo
Personalbeschaffung O==—=——-
Informationsbeschaffung Omm—=———-
Eigenkapitalbeschaffung O-——====
Fremdkapitalbeschaffung O-—====-

Suche von Partnern fir die

Geschaftsfihrung O——mmm e
MarkterschliefBung O———mmm e
Organisationsgestaltung O——ec———
Rohstoffbeschaffung ' O=mmmmm-
Vorproduktbeschaf fung O==————-
Maschinenbeschaf fung Om—mmm e
Personalfiihrung Ommmm—m

sehr wichtig

8.2



35.

35a.

36.

Haben Sie die folgenden Institutionen/Unternehmungen bei der Erfiillung dieser Aufgaben wdhrend der

Griindungsphase zu Rate gezogen? Wenn ja, wie intensiv wurde Ihnen geholfen?

zu Rate gezogen

Venture Capital-Gesellschaft ja
Technologiezentrum ja
Innovationsberater ja
Unternehmensberater ja

6ffentliche Stellen: IHK, WiMi ja

Banken ja
Forschungsinstitute ja
sonstige:........c0u00. ja

Schwierigkeiten beim Konzepttransfer?

(

nein
nein
nein
nein
nein
nein
nein

nein

gar nicht

Intensitdt der Hilfe

3 4

O—-==-= O-=-=-=--
O--==-= O-—===
O-==—== O--==-
O-—=== o--=-=--
O----- o
o----- O--=-=--
O--=== Oo--=--
O----= O-=-=-=-

Hatten Sie vor der Griindung ein Unternehmensentwicklungskonzept entworfen?

S

..........................................

..........................................

ehr intensiv
6 7
O——=== o
O—==== o
O-===-- o
O-—=== o
O-—=—- o
O--—=- o
O-—==== o
O-—=== o
Ja ()
Nein ( )

6.2



37.

Welche Bestandteile hatte dieses Konzept?

Persodnlichkeitsmerkmale
Produktbeschreibung
Marktanalyse
Konkurrenzanalyse
Portfolio-Analyse
Umsatzplanung fiir:

ein Jahr

zwei Jahre

drei oder mehr Jahre
Kostenplanung fiir:

ein Jahr

zwel Jahre

drei oder mehr Jahre
Finanzplanung fir:

ein Jahr

zwel Jahre

drei oder mehr Jahre
Investitionsplanung fiir:

ein Jahr

zwel Jahre

drei oder mehr Jahre

Sonstiges: ............

~ o~ o~ o~ o~

(
(
(

(
(
(

—_— =~ ~—

— o ~— ~—

08¢



38. Welche Schwachen hatte dieses Konzept bei der Beurteilung durch Dritte?

..........................................

..........................................

39. Welche Bedeutung glauben Sie, kommt den folgenden Faktoren filir den Erfolg Ihrer neugegriindeten
Unternehmung zu?

unwichtig sehr wichtig
1 2 3 4 5 6 7
marktfdhige Idee O-—=-—-=== O-—===-- O-—====- O=-=————- O—=—=—=- Ommmm——— o
Unternehmerpersénlichkeit O~———=== O—=———==- O————=== O——m———— O—memmem O——mm—m o
Finanzierung O-————— Om—mm———— O — e Om—mm e e O e O—mmmm e o
Managementteam O~=m——== O-=—===- O———~—=== O-==—===- O-=———=—= O-——==== o
Standort O-—===== O-=--—=== O——====- O-——==—- O-——==== O-——==== o

40. Wie ist das Verhiltnis zwischen produktspezifischen und standardisierten Vorprodukten, die in Ihr
Produkt eingehen?

..........................................

182



41.

Nennen Sie bitte 2-3 Beispiele filir eher standardisierte Vorprodukte (d.h. Produkte, die nicht nur
in Ihrer Unternehmung Verwendung finden), die in Ihre betriebliche Leistungserstellung eingehen:

..........................................

..........................................

..........................................

Von welchen Vertrags-/Bereitstellungsformen machen Sie bei der Beschaffung dieser Produkte
iiberwiegend Gebrauch?

a)
b)
c)
d)
e)
£)
9)
h)

trifft iliberhaupt

nicht zu

Vertrdge mit intensiven Verhandlungen
schriftliche Vertrdge

langfristige Liefervertrage
Kooperations/Rahmenvertrédge

komplexe Vertrdge

fallweise und kurzfristige Vertrage
Mietvertrdge

werden selbst gefertigt

1

(o

trifft voll zu

282



42.

Nennen Sie bitte 2-3 Beispiele fiir eher produktspezifische Vorprodukte (d.h. Leistungen, die im
wesentlichen nur fiir Ihre Produktion geeignet sind), die in Ihre Leistungserstellung eingehen:

..........................................

..........................................

Von welchen Vertrags-/Bereitstellungsformen machen Sie bei der Beschaffung dieser Produkte
iiberwiegend Gebrauch?

a)
b)
c)
d)
e)
f)
g)
h)

trifft iiberhaupt

nicht zu

Vertrdge mit intensiven Verhandlungen
schriftliche Vertrage

langfristige Liefervertrédge
Kooperations/Rahmenvertridge

komplexe Vertrdge ‘

fallweise und kurzfristige Vertrage
Mietvertréage

werden selbst gefertigt

1

Qe =——————

trifft voll zu

6 7
Ommmm——= o
O=mm—m— o
O=mmm——— o
O=—==——- o
O==mmm—- o
O-m=———= o
O=mm——=x o
O=mm———= o

€82



43.

Nennen Sie bitte 2-3 Beispiele fiir Mitarbeiter mit eher standardisierten Qualifikationen, die
nicht unternehmensspezifisch sind:

..........................................
..........................................

..........................................

Von welchen Vertragsformen machen Sie bei der Beschadftiqung dieser Mitarbeiter {iberwiegend
Gebrauch?

trifft iiberhaupt trifft voll zu
nicht zu
1 2 3 4 5 6 7
a) Vertrdge mit intensiven Verhandlungen o------- Omme—m—— O-=———==- O—====—- O-——===u= O—=-=--=-- o
b) Teilzeitvertrdge ' O-——-—--= O===—=== O-———=== O———==== O-===um—= O--——--- o
c) befristete Arbeitsvertrdge O——-==== O~———=e= O-=——=== O——===== O===—=== O--—==== o
d) freie Mitarbeitervertrdge Oo-————== O--—=——= O-====== O-====== O======- O-—=mm== o
e) konventionelle Afbeitsvertrége O-——===-= O—=—==== O-=m—=—- O-=====- O-====== O-==-=== o
f) Vertrdge mit Provisionen O-—===== O———===== O--—===- O———===== O~=m=—== O-—-—=== o
g) Vertrdge mit Gewinnbeteiligungen O=——==== O—=-==== O-—==-=== O-——==== O-——==== O-=—==== o

h) Vertrdge mit Kapitalbeteiligungen O-———=== O——===== O-—===-== O———--==- O-——---=-- O-=-=-—=== o
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Nennen Sie bitte 2-3 Beispiele fiir Mitarbeiter mit spezifischen Qualifikationen, die besonders fiir
Ihre Unternehmung wichtig sind:

..........................................
..........................................

..........................................

Von welchen Vertragsformen machen Sie bei der Beschdftigung dieser Mitarbeiter ilberwiegend
Gebrauch?

trifft iliberhaupt trifft voll zu
nicht zu
1 2 3 4 5 6 7
a) Vertrdge mit intensiven Verhandlungen o------- O—===—=—- Q=== O-=—====- O—m=——== O-——==== o
b) Teilzeitvertrage O-m——~—= Om—m—m———— Om~————= Om—————= O-mmmmmm O——mmmem o
c) befristete Arbeitsvertrdge O—=-———- O——mm—=- O—~—==== O==m=——- O==m——u= O——om——- o
d) freie Mitarbeitervertrédge O——=—=== O——=———= O-=—=————= O——=-=--- O-—===== O-——==== o
e) konventionelle Arbeitsvertrédge O-——==~== O=—=—=——= O—==——=- O-—=——=== O-—=-=——= O—=———=== o
f) Vertrdge mit Provisionen [ O———===- O—==m——= Ommmmm—— O—mmm—— O-m———=- o
g) Vertrage mit Gewinnbeteiligungen O—=——=== O—-———=== O—~—===== O-——==== O—=——=== O————=—= )

h) Vertrdge mit Kapitalbeteiligungen O—=——=—- O-=—=——- O—=—-=== O=mmm—— O-===—== O-——=—-—- o

s8¢



45.

46.

Mit Ihren Kunden/Abnehmern sind/werden meist

trifft iliberhaupt

nicht zu
1 2 3
a) Vertrage mit intensiven Verhandlungen o------- O-====== O————-==-=
b) schriftliche Vertrége Om-m———— Ommmmmmm O——mmmmm
c) langfristige Liefervertrdge O——————- O==———== O——————-
d) Kooperations/Rahmenvertrége O-——===- O——-==—= O-—=——-=
e) komplexe Vertrdge O==m==== O=mm=—==- o T
f) fallweise und kurzfristige Vertrage O——====- O-—=——=- O-m————
g) Miet-/Leasingvertrédge O——m—==- O—mmmmmm Ommmmm— e
h) Servicevertriage O—-====- O=——=——==- Omm—

...geschlossen

Bitte schildern Sie uns kurz die Organisation Ihres Vertriebs.

trifft voll zu

98¢



Diese selbst erzeugten Teilleistungen lassen sich durch folgende Eigenschaften kennzeichnen:

trifft iiberhaupt triftt voll zu
nicht zu
1 2 3 4 5 6 7
erfordern hohe Sachkenntnis O—==—==- O-=—=-== O-=—===- O-=-———- O——==—=- O~—=emmm o
... sind auf dem Beschaffungs-
markt leicht zu beziehen O-=-—==—=- O-~===——- O—=—===—- O——===—- O—--e—=- O——===—- o
sind sehr komplex O-——==—- O—~====-- O-—-——== O—=-———= Omm————— O~—====- o
sind in anderen Unternehmen
nicht durchfiihrbar Om——m——- O-~="m==Q=m————— O—=—=e——= O=m————— O-—===== o)
machen Sie billiger als .
andere Unternehmungen O-—m————— O-~===== O—=————- O = ———— O-mm———- O—====—- [e]
... sind einfach und standardisiert O—==———= Om—————- Om—m———— O—=c——=- O=m————— O===—==- o
erfordern einfache Arbeitsgdnge O—==—=== O-===—== O-—m——==- O——===== O-=-=--=-= O-==—=== o

sind sehr koordinationsauf-

wendig und abstimmungsintensiv be-

zliglich der daran beteiligten Mit-

arbeiter O==——=—= O—=————- O-————=- O=m———— O=mm———— O=mmm——— o

wdren aus Ihrer Unternehmung
lpicht ausgliederbar O==mm=—eO=—— === O-m————- O—m==—== O---——=- O-====== o

... machen Sie auch in Zukunft selbst O—=——=== O-—==-—=- O—==——== O=-—=—==- O—=--=== O===—=== o

... es gibt hierfilir wenig zuverléds-
sige und kompetente Bezugsquellen/
Lieferanten, so daB3 Sie die Arbeits-
aufgaben lieber selbst wahrnehmen O-———==- O-=-==-= O-=m—=—= O=m—memm O-——-=——= O-—-==== o

r
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47.

48.

49.

Kénnen Sie sich vorstellen, daB der Anwender/Abnehmer Ihr Produkt selbst herstellt?

ja ()
nein ( )
Wenn nein, warum nicht?
Wieviele Lieferanten fiir die Vorleistungen zur Herstellung Ihres Produkts bzw. Abnehmer fiir den
Absatz Ihres innovativen Produkts hatten/haben Sie
Lieferanten Abnehmer
1982 i ieee i
1983 iiieeee ii e
1984  iaoee i
1985  Liieeee deee e
1986 iiaeeee deie e
1987 e i

Nennen Sie bitte 2-3 Beispiele fiir wesentliche Teilleistungen, die Sie zur Herstellung Ihres

Produktes bislang selbst erzeugen:

..........................................

..........................................

..........................................

..........................................
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50.

das Wissen iiber die Produktion
dieser Teilleistungen ist nur

in Ihrer Unternehmung verfiigbar O——-==== O———==== O-=——=—- O-—mmm=— O——=====

... das Wissen iiber die Produktion
dieser Teilleistungen soll anderen
nicht mitgeteilt werden

Nennen Sie bitte 2-3 Beispiele filir wesentliche Teilleistungen, die Sie zur Herstellung Ihres

Produktes bislang von auflen beziehen:

e e s e s s e e s e e s e

D I R I SRR

D P R S

D I R R R

Diese von auflen bezogenen Teilleistungen lassen sich durch folgende Eigenschaften kennzeichnen:

trifft iberhaupt

nicht zu
1 2 3 4
... erfordern hohe Sachkenntnis O-=—=—==== Omm————— Om————— o
... sind auf dem Beschaffungs-
markt leicht zu beziehen O—=—==== L o TP o
... sind sehr komplex O==———— o Jpp O————== o
... sind in anderen Unternehmen
nicht durchfiihrbar O-—=—===== O—===—=== Omm o
... machen andere Unternehmen
billiger als Sie O==————= O———=—=== fo PUP o

sind einfach und standardisiert O-——==-=—- O-=-=-==== O-—=—=—- o

trifft voll zu
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Allgemeine Angaben iiber die wirtschaftliche Entwicklung der Unternehmung :

erfordern einfache Arbeitsgdnge

sind sehr koordinationsauf-
wendig und abstimmungsintensiv be-
ziiglich der daran beteiligten Mit-
arbeiter

wdren leicht in Ihre Unter-
nehmung einzugliedern

beziehen Sie auch in Zukunft
von auflen

hierfiir gibt es viele zuverlédssige
Bezugsquellen/Lieferanten, so daB
Sie die Vorleistungen lieber

von auflen beziehen

das Wissen iiber die Produktion ist
in Ihrer Unternehmung nicht
verfiigbar

das Wissen iiber die Produktion
dieser Teilleistungen ist Ihnen
nicht zugdnglich

51.

Umsatz pro Jahr ab dem Zeitpunkt der Unternehmensgriindung

.....

.....

.....
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52.

53.

54.

55.

56.

Umsatzziele fir

Wieviel Stiick pro Jahr ab dem Zeitpunkt der Unternehmensgriindung

konnten Sie jeweils absetzen?

Absatzziele (in Stilickzahlen)

KSnnen Sie uns Angaben iiber die Erfolgsentwicklung Ihrer Unternehmung machen?

........................................

...........................

Entwicklung der Anzahl IThrer Mitarbeiter?

1988 .....

......

.......

162



57.

58.

59.

60.

61.

Wie hoch ist zur Zeit Ihr Auftragsbestand?

- in DM

- in Stiick

Inwieweit wurde Ihr Griindungsvorhaben durch Bankkredite unterstiitzt?

Fremdkapital
Fremdkapital
Fremdkapital
Fremdkapital
Fremdkapital

in
in
in
in
in

In welcher HOhe wurde Ihr Griindungsvorhaben durch Subventionen (Griindungsfdrderung)

HGhe
H6he
Hohe
HGhe
HGhe

Wurden Ihnen bereits Angebote zur Beteiligung oder Ubernahme unterbreitet?

Welche Aspekte sind aus Ihrer Sicht fir den Griinder noch relevant, die wir in dieser Befragung

nicht angesprochen haben?

-

in
in
in
in
in

00 dP P K e

DM
DM
DM
DM
DM

........

........

Ja (
Nein (

.

.
.
.

.

)

..........................................

..........................................
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62. Konnten Sie sich vorstellen, daf wir Zugang zu den Anwendern Ihres Produktes erhaltern kdnnen, um
dort eine Befragung durchzufiihren?

63. Diirfen wir Sie in etwa einem Jahr eventuell nochmals besuchen, um mit Ihnen einige ergdnzende
Fragen zu erdrtern?

e 8 o s e 6 4 s 6 s 6 s 4 o 6 b v e s s s e s s 0 s e e e e s s e b e e s e s e

4 @ o e s e 8 e e 4 8 s s s e e 8 u s e s s s s e s e e e e e e e e e e e s o
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